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1 INTRODUCCION

El presente trabajo Fin de Master de Comercio Extgretende realizar un plan de
exportacion para la empresa Apicola de Tiedra,destdo las consideraciones que deben
emplearse para la puesta a disposicion del productm mercado extranjero.

En primer lugar, se ha elaborado una descripcidia déuacion actual de la empresa, el
proceso de elaboracién de su producto y el plamedecio que debe seguir. Para ello, se han
empleado herramientas de investigacion de merceaim® el analisis DAFO o el modelo
CANVAS.

Una vez analizada la situacion de la empresa, d&evedo a cabo un estudio de las
caracteristicas y aspectos que constituyen el rsapfoola nacional, aportando una serie de
datos sobre aspectos relevantes como son la piddudas explotaciones, el comercio
exterior, el precio y el consumo que pretenden ayad\picola de Tiedra a conocer el mercado
en mayor profundidad.

Con la intencion de facilitar informacion sobre fesramientas que existen a disposicion
de los emprendedores para iniciarse en el procesmtdrnacionalizacion, se explica el
funcionamiento de los organismos que se encardaasdsoramiento, financiacion, apoyo y
seguimiento de la salida al comercio exterior dectampariias nacionales.

La siguiente seccion, se centra en seleccionaiglue reina las condiciones méas idéneas
para ser el destino de la exportacion. Esta labejecuta mediante la fijacion de una estrategia
a seguir, la clasificacion de los bloques economig@s interesantes para transportar el
producto y la creacion de una matriz de selecciércatlos que se encargara de determinar
cual es el mejor mercado potencial para el producto

Para el estudio del mercado apicola aleman sedardiado un analisis PESTEL cuya
funcion es la de contextualizar las diferentesatarésticas generales que conforman el pais.
Ademas, se mencionan las tendencias, gustos ytasppee influyen durante el proceso de
decision de compra en el sector de la alimentacion.

Por ultimo, el trabajo se centra en la implementadie un plan integral de exportacion en
Alemania explicando las distintas fases por las dplee pasar Apicola de Tiedra S.L. para
conseguir el éxito en el proceso de internacioaeién de su producto, asi como los medios

necesarios para ello.

Plan de exportacion de Apicola de Tiedra S.L.
Jaime Garcia Sanchez 4



FACULTAD DE COMERCIO
u de

2 APICOLA DE TIEDRA

2.1 Breve descripcion de la empresa

Apicola de Tiedra S.L. es una empresa situada &vdaida Central nimero 4 del
municipio de Tiedra, perteneciente a la provineid/dlladolid. Se trata de un proyecto familiar
en plena construccion que nacio de la idea de domsdnos que adoptaron el interés por el
mundo apicola que siempre demostrd su padre.

Es una empresa dedicada a la elaboracién de ngéhioa aplicando un método
desarrollado durante afios antes de dar el sattmuatio empresarial. Constituida en el afio
2019, pretende satisfacer los gustos de los coudswes comarcales en primera instancia. Mas
adelante, su intencidn es comenzar un procesomnsXn mediante la busqueda constante
de clientes comerciales que les permitan poneralupto a disposicién del consumidor final.
Pese a su reciente constitucion, la empresa tiefimr@adb su modo de produccion que ya le esta
reportando beneficios. A continuacion, se procedx@oner el proceso de elaboracion del
producto, asi como el plan de negocio que se @i para lograr el crecimiento que la

empresa tiene previsto conseguir en el futuro.

2.2 Proceso de elaboracion del producto

Antes de comenzar con la explicacion, convieneadastque la miel es un alimento
crudo, es decir, una vez ha sido producido pali@gs se extrae y se envasa sin estar sometida
a ningun tipo de transformacion. El proceso de agbation de la miel comienza con su
extraccion de la colmena. Para ello, hay que caneicesomento adecuado en el que debe
realizarse dicha actividad, ya que, si se extrag pmanto, tendra demasiado porcentaje de
humedad. Concretamente en el caso de la empresi® alg estudio, se sigue el criterio de
espera hasta que, aproximadamente, los % de lasepate miel estén operculados. Un panal
operculado, es un panal que la colmena considengletado y le coloca una pequefia capa de
cera alrededor para su conservacion. Esto quiereglee la miel estd en su momento 6ptimo
para la extraccion. Normalmente, en ese momentealoses de humedad se sitian por debajo
del 18 %.

Una vez que se tienen los panales en las instakgicge almacenan las alzas con los
panales de miel en una camara de calor durant®r2é.n_a camara de calor se encuentra a

una temperatura constante de 24 grados centigoadasjue la miel, a la hora de la extraccion,

Plan de exportacion de Apicola de Tiedra S.L.
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se encuentre menos densa y se pueda sacar mejgusigse dafien los panales en la
centrifugadora. Es importante que la miel se ericeenesa temperatura y no a una mayor ya
gue, si la miel sobrepasa los 30 grados, pierde parsus propiedades.

Después de que las alzas lleven 24 horas en laga@®aaalor, comienza la extraccion
mediante la previa separacion de la capa de cépadal, lo que se conoce en el sector apicola
como desopercular los panales. Este proceso se dl@abo mediante una desoperculadora
automatica, con cuchillas calefactables y regutablma vez han salido de la maquina, se
comprueba panal a panal que todos hayan sido destgbs correctamente. Los que no lo
han sido, son rematados manualmente con un cuohiéne de desopercular.

Una vez que los panales estan desoperculadogreglicen en un extractor radial para
la separacion de la miel. Segun va saliendo la, pal gravedad va cayendo a una tina de
decantacion para filtrar las pocas impurezas quarhpodido caer con la miel como restos de
cera o abejas muertas entre otras.

La miel que sale de la tina se traspasa con undd&a@mun bidon de 300 kilogramos,
donde se almacenara hasta su venta al por maywmposserior envasado. Para finalizar el
proceso, se envasa la miel almacenada en bidoeesoguntroducidos en una camara de calor

con una temperatura constante de 24 grados.

2.3 Objetivos y plan de negocio

2.3.1 Estructura organizativa

Apicola de Tiedra S.L., con domicilio social enrelnicipio de Tiedra, nace del suefio
de dos hermanos de 24 y 26 afios, hijos de un hamlereiempre dedicé la mayor parte de su
tiempo libre a la apicultura.

Las mas de 300 hectareas de lavanda que rodeael#bpgunto con la buena gestion
de todos los componentes de la empresa son, s& sdprincipales ventajas competitivas.
Jévenes y con una formacién adecuada, los resdessdb este proyecto, pretenden hacer
explotar la apicultura en esa zona, combinandaatiyeto 100% natural con una amplia oferta
turistica y de aprendizaj8i bien Apicola de Tiedra S.L. es el nombre detieslad, el nombre

la marca es “Setenta y nueve” y ya cuenta con gotilno especifico.
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Imagen 1. Tarro de miel 79

miel de lavanda
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La mision de la empresa es “extraer miel y derigatcolmenares propios, de manera
100% natural y sostenible, para su posterior 8istibn y venta al por menor, tanto en el
mercado nacional como internacional, mediante el des una politica de marketing bien
estructurada y novedosa, generando imagen de maatanciando el apiturismo”.

La visibn se basa en ser una marca natural de geictinprestigio en el mercado
nacional para un publico exigente que sabe lo quewne, ademas de potenciar la miel de
lavanda como el producto estrella, buscando ser k& el segmento Gourmet nacional
mediante la obtencion de reconocimiento y ceriifmaes.

Lo que se pretende es obtener productos 100% legu@de muy alta calidad y
buscando la mayor sostenibilidad con el medio ambieAsimismo, se persigue dinamizar la
comarca en la que se localiza la empresa. El gbjetas a corto plazo, es lograr plasmar todas
estas pretensiones en las campafias de marketirsg qae a ejecutar prOximamente buscando
el mayor impacto posible.

Plan de exportacién de Apicola de Tiedra S.L.
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En cuanto a las ventajas competitivas, destacamdasde 300 hectareas de lavanda
gue rodean Tiedra, junto con el contrato de armmiet#to del que dispone la compafiia para
poder explotarlas. Esto facilita la labor de elal@n del producto considerablemente; ya que
pese a que se va a practicar la trashumanciaoeesle las colmenas de un lugar a otro para
obtener distintas mieles), el hecho de tener tesaaga plantacién intensiva, que conlleva una
mayor produccion, en la que las abejas producerdenas mieles mas exquisitas y caras de
Espafia, es sin duda la principal ventaja compatjtivn hecho diferencial que debe exprimirse
de la mejor manera posible.

La experiencia y formacion de los trabajadoresaesefjunda ventaja competitiva que
tiene la empresa. Graduados en Ingenieria Fords@dnieria Industrial y estudios de
postgrado en un Master in Business Administratonfrolan perfectamente las dos fases mas
importantes de este negocio: el manejo de las camen el medio natural y la extraccion y
envasado en sus instalaciones. También cuentda egperiencia necesaria en este este sector
habiendo dedicado gran parte de su tiempo de dei@icultura.

Otra ventaja competitiva es el trabajo desarrolidai@nte cinco afios en un gabinete
de Ingenieria Agricola de uno de los emprendeddm@syue posibilitd la creacion de una
cartera de contactos dedicados al sector para podeer las colmenas por los diferentes
cultivos que existen como almendros, romero, colgiagsoles... Se cuenta ya con superficie
para colocar 1.000 colmenas en el municipio de Gegra (Toledo) en la época del romero
gue es la primavera. Se trata de una localizadtratégica por las condiciones climaticas que
ofrece para la hibernacion de las abejas.

Por ultimo, citar que Apicola de Tiedra tiene emgha dos alianzas estratégicas claves
con Aromaticas del Duero, una destiladora que ti@ipeopiedad de gran parte de los campos
de lavanda y estéa localizada Tiedra, y con el @atgrTurismo Rural de Tiedra, un complejo
de 5 estrellas con hotel, restaurante, picadetablesy granja escuela donde se dan bautizos,
bodas y comuniones, que ayudaran en la etapa cien@sto de la empresa a promocionarse

y fijar un lugar de venta determinado.

2.3.2 Estructura del entorno

Con respecto a la industria, existen dos linegwaductos bien diferenciadas. Por un
lado, una linea dirigida al consumidor habituaidel, que conoce el mercado y busca calidad
a un precio adecuado. Se pretende que dicha Bnga tepresentacion en establecimientos de

la provincia y alrededores.
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Por otro lado, una linea enfocada al turismo-gotirot una packaging mas cuidado
y a un precio mas alto, intentando tener presemniatoda la geografia nacional. En
establecimientos tales como bodegas, oficinas dismnta, centros de interpretacion,

restaurantes, etc.

Si bien es cierto que el consumo de miel en el ageresparol se mantiene estable en
los ultimos afios, esta creciendo de manera imgert@andemanda de miel natural cuya
procedencia esta bien determinada en el etiquetaaabién existe una clara preferencia cada
vez mayor por la miel de la zona cercana al lugaorigen del consumidor. Es cierto que en
muchos hogares la miel no es un alimento de consligmio, pero la tendencia de la sociedad
hacia productos mas naturales y sanos esta pateocg consumo diario de miel. Cada vez
es mas habitual que la gente deje de consumir mpacaconsumir miel.

No obstante, como ya se ha mencionado, la mieh@atia es escasa y cara en términos
comparativos y supone una gran puesta en valden&r una alianza estratégica con una de
las 3 destilerias que existen en Espafia, y la @mda zona de desarrollo de las actividades
productivas, desde Apicola de Tiedra se piensdagoid mas posibilidades de crear una marca
con la miel de lavanda y sus derivados.

Se ha comenzado distribuyendo el producto con wmgofieta a los distintos
establecimientos con los que se trabaja actualmmspg@&ndo las rutas de los otros dos
productores de alimentacion que hay en Tiedra,cddds a los hojaldres y las empanadas.
Esto facilitara las labores de transporte a nivelipcial y abrird mercado. Todo el producto
estardq almacenado en una nave construida en Téerde se ubica la oficina y se almacenan
las colmenas (vacias) en la hibernada.

Con respecto a la competencia en la zona, se linBaexplotaciones de pequefio
tamarfio sin imagen de marca ni pretensiones pagddee trata de pequerios apicultores que
distribuyen su miel por las tiendas de la proviraralas que se han conseguido entrar en el
mercado. El objetivo es llegar a ser lideres dabse nivel provincial y que la gente se sienta
identificada con los valores de la empresa.

Para conocer todas las caracteristicas del entpueopuedan afectar al desarrollo
empresarial de Apicola de Tiedra S.L. en el coargo plazo, se ha desarrollado un analisis
DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportaged). Es una herramienta que se
emplea para estudiar la realidad de la empresa eromento determinado, teniendo en cuenta

las condiciones, tanto internas como externas,lagorincipal pretension de poder tomar

Plan de exportacion de Apicola de Tiedra S.L.
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decisiones en el futuro apoyadas en este analisis.
El andlisis se divide en dos partes; una internadd se estudian las Debilidades y

Fortalezas; y otra externa, en la que se analasAinenazas y las Oportunidades.

2.3.2.1 Debilidades

-El producto no cuenta con un nivel de clientes aado alto en comparacion con
otros productos de alimentacion.

-La oferta esta sujeta a las condiciones meteraagg

-La demanda del producto es elastica.

-Apicola de Tiedra tiene un nivel de experienciananague las empresas maduras del
sector.

-El bajo precio que caracteriza al mercado de &.mi

2.3.2.2 Fortalezas

-Las mas de 300 hectareas de un cultivo muy proaugtcercano a las instalaciones
y con el que se mantiene un contrato de arrendéamien

-Las alianzas estratégicas para salir al mercadoatera solida y segura.

-La estrecha relaciéon con el Ayuntamiento de Tiednay comprometido con la
promocién de la comarca, obteniendo numerosos peyntondecoraciones.

-La posibilidad de asistir a eventos culturales/praales, donde se da la asistencia de
posibles socios, colaboradores o clientes de laesap

-Las herramientas de comunicacion y promocién gigadmente estan a disposicion
de las empresas para poner la propuesta de valpradieicto a disposicion del cliente.

2.3.2.3 Amenazas

-Fuerte competencia nacional; que lleva a cabotipesc en ocasiones, desleales
incurriendo en el no cumplimiento de la normatiwaimipal que hace referencia a la necesidad
de respetar las distancias entre los colmenarewmiden de este problema puede estar en que
las multas por el incumplimiento de la normativaspa lo suficientemente ejemplares.

-La entrada de miel procedente del mercado chihbaje precio que las compafiias
chinas son capaces de ofrecer gracias a su modogdrizacion empresarial y a su barata

Plan de exportacion de Apicola de Tiedra S.L.
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mano de obra, provoca una bajada en el precio déefta de miel nacional. Sin embargo,
también es preciso aclarar que la miel de lavaeglde las menos afectadas por esto ya que se
sitla entre las mas cotizadas debido a su gratadafia lo caracteristico de su sabor.

-Posibilidad de que se den situaciones climato&®jiextremadamente adversas,
especialmente sequias, que pueden provocar unmd@ém en la produccion.

-La competencia provincial. Existen tres explaiaes apicolas dentro de toda la

provincia que se dediquen a la venta al por menor.

2.3.2.4 Oportunidades

-El gran auge de la cultura naturalista, que bysmaluctos frescos para cuya
elaboracion se haya respetado el medio ambieqig ge caractericen por su elevada calidad.

-El turismo en la localidad de Tiedra. Un numerctaate notable de turistas se
desplaza hasta esta localidad debido principalneedtes causas: al interés por la lavanda, se
ha construido un centro de interpretacion dediadistudio de esta flor; y al castillo que se
encuentra emplazado dentro del municipio.

-La habitual aparicion en medios de comunicaci@anta en los convencionales como
en los nuevos, de cantidad de noticias que aseguiaihas abejas son uno de los seres vivo
mas importantes del planeta. Esta nueva concieaoiate la importancia del mencionado

animal, contribuye enormemente a que aumente etraide consumidores.

2.3.3 Modo de produccién

2.3.3.1 Precio del producto

Para la primera linea de miel, se vende a losillistiores a 6,5 €/kg y al consumidor
final a 8,5 €/kg. Antes de la ampliacién de est®yecto, se vendian aproximadamente 4.000
kg anuales a 7€/kg. La competencia en mieles natucarece de operaciones de marketing y
apenas tiene difusion, por lo que se considergumasion totalmente razonable.

Con respecto a la linea de turismo-gourmet, quenadina sido puesta a la venta, el
precio es mas elevado, vendiendo tarros mas pegjueffmaqueteria mas elaborada. Se
comenzara ofertando los productos como regaloseyanatos sociales como bodas, bautizos
0 comuniones que se celebran en el Centro de TafRumal de Tiedra con el que se mantiene

la ya mencionada alianza estratégica.

Plan de exportacion de Apicola de Tiedra S.L.
Jaime Garcia Sanchez 11



FACULTAD DE COMERCIO
u de

2.3.3.2 Fuerza de ventas

Se comienza con una campafia de promocion, disemaloy los productos por la
provincia 2 dias a la semana (3 e incluso 4 emkxes de invierno cuando las abejas hibernan).
Centrandose en un buen producto, el objetivo estparen el mercado de la provincia, sobre
todo en la capital y en las cabezas de comarcar@sdales como Toro, Tordesillas, Medina
de Rioseco, Villalpando, etc.

En primer lugar, se ofreceran muestras gratuitas astablecimientos, y se facilitaran
muestrarios vistosos de las mieles con el fin déitar la venta.

Con los terrenos arrendados, la nave de unos 496 ehlocal de unos 60 rhay
espacio suficiente para almacenar y manejar lespandiente a una explotacion apicola de
hasta 2.500 colmenas. Ademas, la miel no es uruptogerecedero, y puede ser almacenarla
durante largos periodos de tiempo en funcion detaanda.

En el corto plazo, se pretende poner el produtdovanta por Internet. Para comenzar
en la comercializacion online, la estrategia adtevcabo desde el primer momento es asociarse
a algun establecimiento que ya esté asentadopdatddiorma web compartiendo asi los gastos.
La empresa se ha puesto en contacto con 2 boddgaggociacion esta siendo favorable.

Los canales de distribucién son, como en tantas etmpresas, la piedra angular de un
buen modelo de negocio. Una web atractiva paraweno, unas redes sociales en las que se
cree contenido de manera habitual, con una imagenadca clara y facilitando la creacién de
una comunidad que permita crecer, son las basesalestrategia de marketing actualizada.

2.3.4 Area econémica

2.3.4.1 Financiacion: inversiones y ayudas.

La empresa es de reciente creacion, por lo queetesitado de financiacion externa
para el 100% del proyecto.

Han sido bastante importantes las subvenvionebidasi por la Junta de Castilla y
Leén “Ayudas para jovenes agricultores, cofinarm$agpor FEADER (Fondo Europeo
Agricola de Desarrollo Rural), destinadas a la maeje las estructuras de produccion y
modernizacion de las explotaciones agrarias”. ErORDEN AYG/1396/2018 de 20 de
diciembre (Bases Reguladoras) menciona expresameatéas subvenciones convocadas en
la presente orden podran combinarse con las ayadpséstamos garantizados por el
instrumento financiero de gestion centralizada FERD?2014-2020, en los términos
establecidos en la Orden AYG/636/2018, de 15 dejyor la que se regula el reconocimiento
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del derecho a la suscripcion de préstamos gardotzzor el FEADER 2014-2020, en el marco
del Programa de Desarrollo Rural de Castilla y L26h4-2020, cofinanciado por el Fondo
Europeo Agricola de Desarrollo Rural(FEADER)”.

Se procede a citar las cuantias de dichas ayustasggdiiendo los distintos conceptos:

Por beneficiario:

Correspondiente a la parte de incorporacion: Apidel Tiedra S.L. cuenta con
32 puntos, lo que implica 61.000€ (de los cualeB@EE son a fondo perdido y 41.000€ deben
justificarse como capital social).

Correspondiente a la parte de mejora: se tiene5& 8e 100.000 euros
subvencionables lo que implica 55.000 euros.

Por lo tanto, se obtienen en concepto de ayutl29Q0 euros para incorporacion y
110.000 euros para mejora, lo que conforma un det&32.000 euros.

Con respecto a los plazos, se procede a expligaoetdimiento:

Una vez presentada la solicitud de ayuda el 8 loerfe de 2019, se aprueba la ayuda
y cuantia pasados 6 meses. A partir de ese morsewlispone de 4 afios para certificar que se
ha realizado la inversion correspondiente antefdaslos FEADER recibidos de la Union
Europea. Dicha justificacion se realizara en lanpsiera de 2020. La ayuda suele tardar en
recibirse un afio como norma general.

No obstante, la mitad de la parte correspondiefitecarporacion” que es de 30.500€
por solicitante, lo que hace un total de 61.008&delantan en el momento de ser aprobada la
ayuda.

Las inversiones previstas son las mostradas eradra de la pagina siguiente. Si bien,
no todas seran llevadas a cabo desde el primer ntongno que se tiene planeado llevarlas a
cabo en el plazo de unos dos afios.

Se explican también los diferentes conceptos:

. 1.500 colmenas Langstroth (la mejor para el tipondeejo de la empresa) que
constan de: camara de cria, alza y media alzaalmai@ de cria esta todo el afio en el campo,
y las alzas se ponen cuando la colmena empiezadagqr miel.

. Cera para los cuadros de estas 1.500 colmenasng®& a 8,5€/kg y ya esta
calculado el total.

. Enjambres: Se compran 500 enjambres a 65 eurcanpamnbre, el resto de las
colmenas (hasta las 1.500) se obtendran enjambrareddras propias colmenas en Toledo.

. Maquinaria apicola (pensada para un maximo de 2.&dthenas),

Plan de exportacion de Apicola de Tiedra S.L.
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donde los equipos principales son:

-Para extraccion: desoperculadora, sinfin de op#sccentrifugadora
de opérculos, extractor de miel de 20 cuadros,dendecantacion y bomba de
trasiego.

-Para envasado: envasadora y mesa rotativa.

-Remolque para coche, de acero, de 4,12 x 2,ldds)giara transporte

de 84colmenas.

. PICK-UP 4x4 para arrastre de remolque y transperteateriales en la caja.
. Se compran 4.600%dle tierra en el término municipal de Tiedra, epatigono
3, las parcelas n° 5.027, 5.029 y 1.000 m2 ded285 donde se ubican la nave y el local.
. Reforma del local de 60incon el fin de convertirlo en sala de

extraccion y envasado con el correspondiente regsanitario.

. Vallado perimetral de la parcela de unos 36@&am su correspondiente puerta
de acceso.
. Nave de 16 x 31 m (4963ncon el fin de almacenar todo el material. Sotkra

hormigon de 800 m2 entre la nave y el local a reér con el fin de posibilitar el movimiento
de las traspaletas y carretillas y facilitar el gjan

. Instalacion fotovoltaica de autoconsumo de 6,48Kloconsumo significa
gue va combinada con la red.

. Grua apicola para instalar en el remolque, que @uit el operario tenga que

cargar peso y reduce el tiempo de operacion. Innprdible para la trashumancia.

. Carretilla elevadora, para el manejo de palletadaknaje) en la nave.
. Pallets de madera reforzada, para paletizar lasesw@s de 2 en 2, para el uso
dela grua.
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Tabla 1. Inversiones de Apicola de Tiedra S.L.

Concepto Unidades Precio Precio total (€) IVA del 21% (€)
(€/Unidad)

Colmena: 1500 45 67500 14175
Camara de cria + alza
Colmena: media alza 1500 17,5 26250 5512,5
Cera para cuadros de 8,5 €/kg 25166 5284,86
1.500 colmenas
Enjambre 500 65 32500 5460
Maquinaria apicola: 32000 6720
extracciéon, envasado
manejo
Remolque 1 4000 4000 840
Pick-up 1 18000 18000 3780
Parcelas 4600 n? 5 23000 Impuesto (8%
Reforma del local 60 fm 30000 6300
Vallado para parcelas y 10000 2100
puerta de acceso
Nave 496 140 €/m2 69440 Exento
Solera de hormigén 800°m 17 €/m2 13600 Exento
Instalacion fotovoltaical 10200 2142
Grua apicola para 14300 3003
la trashumancia
Carretilla elevadora 1 14.000 14.000 2.940
Pallets para 2 colmenas 750 10,84 8130 1707,3
Extras: gastos fijos,
bidones de 300 L, 35000 7350
primeros envases, etc.

TOTAL 433086 67314,66
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Prevision de ingresos y gastos

Ingresos:

Se realizan las siguientes estimaciones:

-Produccion media anual por colmena:25 kg/colmena

-Produccion media anual por enjambre (colmena cenos de un afio de edad):15
kg/enjambre

-Numero de colmenas/enjambres los tres primeros: &%®, 1.000 y 1.500 colmenas/
enjambre respectivamente (el primer afio se compd@nenjambres, y el resto de afios se
enjambran las colmenas en Toledo, donde se disfmaeperficie).

-Produccion vendida al por menor los tres primaifioss: 6.000, 9.000 y 12.000 kg

respectivamente.

-Precio medio al por menor: 6 €/kg

-Precio medio al por mayor: 3 €/kg

-Ayudas que ofrece la Junta de Castilla y Le6nePaberse recibido, no se van a tener
en cuenta por el hecho de considerar al negocasastienible:

-PAC: 15 €/colmena y afio

-Ayuda para alimentos y tratamiento: 5 €/colmerég.

Ano 1:

Produccion de enjambres: 500 enjambres x 15 kgrdmigs = 7.500 kg Venta al por
menor: 6.000 kg x 6 €/kg = 36.000 €

Ventar al por mayor: 1.500 kg x 3 €/kg = 4.500 €

Ingresos totales: 40.500 €

Ao 2:

Produccion colmenas: 500 colmenas x 25 kg/colmen&é2:500 kg Produccion
enjambres: 500 enjambres x 15 kg/enjambre = 7.§00ekta al por menor: 9.000 kg x 6 €/kg
=54.000 €

Ventar al por mayor: 11.000 kg x 3 €/kg = 33.000 €

Ingresos totales: 87.000 €

Afo 3:
Produccion colmenas: 1.000 colmenas x 25 kg/colmer2b.000 kg Produccion

enjambres: 500 enjambres x 15 kg/enjambre = 7.500dnta al por menor: 12.000 kg x 6
Plan de exportacion de Apicola de Tiedra S.L.
Jaime Garcia Sanchez 16



FACULTAD DE COMERCIO
u de

€/kg = 72.000 €
Ventar al por mayor: 20.500 kg x 3 €/kg = 61.500 €
Ingresos totales: 133.500 €

Ao 4 (afio tipo):

Produccion colmenas: 1.500 colmenas x 25 kg/colmei3¥.500 kg Venta al por
menor: 12.000 kg x 6 €/kg = 72.000 €

Ventar al por mayor: 25.500 kg x 3 €/kg = 76.500 €

Ingresos totales: 148.500 €

Gastos

Se han previsto las siguientes estimaciones:

-Se excluyen las inversiones, que reciben congigeraparte y no se imputan como

gastos.

-Gasto anual por colmena/enjambre en comida yniiateo: 5 €/colmena o enjambre
(esta subvencionado al 100% por la Junta de Gagtilledn, pero debe considerarse como
gasto).

-Seguridad Social de los dos socios: 7.680 €/aBo€8nes/persona)

-Luz y agua: 2.500 €/afo

-Gasolina: 4.000 €/afio.

-Seguros (explotacion, vehiculos, responsabilidadi.000 €/afio

-Aprovisionamientos (tarros, envases...): 5.000 €/afio

-Luego estimamos como gasto anual:25.000 € FIJ6&cblmena.
Y la prevision de costes es la siguiente:

Ao 1:25.000 € + 500 colmenas x 5€/colmena = 27600

Afo 2:25.000 € + 1.000 colmenas x 5€/colmena =D

Afo 3 (afio tipo) 25.000 € + 1.500 colmenas x S&earia = 32.500 €

El sueldo recibe consideracion a parte, ya quseralina empresa compuesta solo por

integrantes de la familia, se asigna el sueldd@eenpresa sea capaz de generar.
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2.4 Lienzo de negocio. Modelo CANVAS.
Socios clave:

- Industrias Dominguez: Empresa a la cual se lea@gprar todas las colmenas y sus
respectivas alzas para la produccion de miel.

- Juvasa: Empresa proveedora de todos los tarrosgesnpara la venta de los productos
al por menor.

- Centro de Turismo Rural de Tiedra: con el que exisia colaboracion enfocada en el
largo plazo en actividades que divulgan la apicalpara nifios. Por otro lado, servira
de lugar de venta en los eventos que se realifiazoaio pueden ser bodas y bautizos.

- Centro de interpretacion de la Lavanda de Tiedra.

- CopaBoca: bodega que vendera el producto en toddsoslegas repartidas por todas

las denominaciones existente en Espafa.

Actividades clave:
- Produccion de miel y otros productos de la coln{goéen, propdleo, etc.).
- Venta de productos de la colmena.
- Venta de miel al por menor.
- Venta de miel al por mayor.

- Visitas y rutas.

Recursos clave:

- Las mas de 200 hectareas de lavanda existem{Eedra.

- Una nave con mas de 500 m2 para almaceén yceidrade la miel.

- Formacién de los dos socios de la empresa. Wnimgenieria Forestal y otro en
Ingenieria Mecanica con una master en direccideng@resas.

- Laubicacion, el pueblo de Tiedra, que atraacaez mas al turismo.

Estructura de costes
- Impuestos

- Colmenas

- Nave

- Transporte

- Material
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-Instalaciones: electricidad, agua etc.
-Materia prima

-Mano de obra

Propuesta de valor
La propuesta de valor es la técnica con la quiesa & cabo la elaboracion de una miel
de lavanda que garantiza un excelente sabor, mfeyedie al resto de mieles, con los

beneficios que le aporta la flor de lavanda, queag valiosa y cotizada.

Relaciones con clientes

El tipo de relacion que va a predominar con regpadbs clientes va a ser indirecta,
porque la venta se realizar4 principalmente por ionete distribuidores y pequefios
establecimientos comerciales. En cuanto al vinqui® unird a empresa y cliente, sera de
caracter transaccional, puesto que el cliente géeledposibilidad de prescindir del producto
cuando quiera, la relacion se limitara a comprpsr@slicas. Con respecto a la intimidad de la
relacion, sera tanto automatizada, mediante ladaievirtual, como personal, cuando se

produzca por lugares de venta fisicos. (Martin8201

Canales

Los canales son los medios encargados de quecdklqgtoopueda entrar en contacto con
el consumidor final.

Segun su funcidn, existen los canales de comuidicague son los utilizados para
comunicarse con el mercado, principalmente panapconar la propuesta de valor. Para
esta parte se ha contratado a una empresa (“M@&&)ohue ha creado una serie de
herramientas web: la identidad corporativa, ldesesociales y la pagina web, a través de las
cuales se informara de todo lo relacionado comlpresa y se promocionara el producto.
También estan los canales de distribucion, cuygmisindamental es servir de puente para
colocar los productos en el mercado objetivo. Denertto, se cuenta con el Centro de
Turismo Rural de Tiedra y cddopaBoca para distribuir el producto. No obstdatempresa
se encuentra en un proceso de busqueda de didtnibsi Por Gltimo, dentro de esta
clasificacion, estan los canales de ventas quéosanedios que permiten acercar esa
propuesta de valor al cliente. Para lograrlo, séepide asistir a ferias de apicultura, ofrecer
promociones, muestras gratuitas en algun everto, et
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Segun el grado de pertenencia a la empresa yoediéipnteraccion con el cliente,
pueden ser directos o indirectos. Los directoscamales propiedad de la empresa. Permiten
una interaccion totalmente directa con el clienk& gonsiguiente reduccion de costes. Los
indirectos son medios ajenos a la compafiia queiteerel acceso a un mayor numero de

consumidores. Va a ser el canal elegido por Apidel&iedra S.L.

Fuentes de ingresos
Las principales fuentes de ingresos son la ventai€leal por menor y al por mayor vy,
de manera complementaria, la venta del resto dduptos de la colmena y las rutas y visitas

a los diferentes colmenares.

Segmentos de clientes

Tras la segmentacion de clientes, se distinguens/grupos diferenciados: grandes
compradores habituales, grandes compradores oeassspncompradores por proximidad
geografica (clientes locales), compradores quedrusaen precio, compradores ecoldgicos y

compradores que buscan buena calidad. (Anonimd@)202
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3 EL MERCADO APICOLA EN ESPANA

3.1 Produccion nacional

El mercado apicola espafiol es uno de los mas immies dentro de la Unidn Europea.
La produccion total es de 31.018 toneladas métrigasde el afio 2012, que se caracterizé por
un receso muy marcado en la produccion, principalenelebido a las poco favorables
condiciones metereoldgicas, se habia logrado uremtantde la misma hasta que, en 2016,
volvié a desplomarse considerablemente. En conctatalisminucion fue del 7,2% con
respecto al afio anterior. En cuanto al ejercicia2d&8, los datos tampoco son los mas
favorables. El clima no acompafio lo suficientddh®res de los apicultores provocando unos
resultados por debajo de lo esperado. La cerapodaucto apicola, se ha mantenido estable
durante los ultimos veinte afios, pero sin llegagaificar un porcentaje demasiado importante
dentro del sector de la apicultura en comparaacidnia miel.

Teniendo en cuenta la distribuciéon de la producaéh territorio nacional, puede
afirmarse con rotundidad que se trata de una iejgarbastante desproporcionada. Cotejando
los datos se aprecia rapidamente que la gran naagieria produccion se concentra en soélo 4
de las 17 Comunidades Autbnomas que forman eldeaiespafol. Dichas Comunidades son
Andalucia, Comunidad Valenciana, Castilla y Ledaxyremadura con un 21,1%, un 19,6%,
un 15,8% y un 10,7% respectivamente, lo cual suptasedel 70% de la produccién nacional.

En la siguiente gréfica se presenta la evoluciéfageoduccion de miel y cera en el
territorio nacional durante el periodo que abarlaafio 1995 hasta el afio 2016. (Estudio de

estructura del sector apicola espafiol, 2016)
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Grafica 1. Produccion nacional de miel medida eeladas
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3.2 Explotaciones y censos

Actualmente, el nimero de apicultores en todargtae€o nacional es de 31.527, dentro
de los cuales tan solo el 18% son profesionaleso8ece como apicultor profesional a aquel
gue tiene bajo su poder o responsabilidad mas @edlmenas. Sin embargo, este porcentaje
no es reducido si lo comparamos con el resto deepale la Unidon Europea, ya que Esparfia es
el pais con mayor concentracion de apicultoresgbitante. También es representativo dentro
de este sector, el nUmero de explotaciones regiéstreomo profesionales, ya que siempre se
ha mantenido bastante estable. Otro hecho querdicbo de la mejora del mercado apicola
es el crecimiento del nUmero de explotaciones qugtda ya en cifras en torno al 40% desde
el afio 2010.

Conviene recordar esa marcada diferencia en dlaeveroduccion que existe entre las
Comunidades Autbnomas, pues no solo se tradudérasm @escompensadas entre las que mas
producen y las que menos, sino que también se mstalelecer otra diferencia en cuanto a la
manera en que se distribuyen las explotacionesrgiecmmente. Se dan dos zonas: la zona
norte y noroeste, caracterizada por el alto graglapmicultores no profesionales, que no
practican la trashumancia y cuyo principal motiecd@ésarrollo de la actividad es el ocio. Y la
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zona centro y sur, donde la mayoria se dedica gorfalmente a ello y practican la
trashumancia.

Los datos relativos a los censos de las colmenasfiace la base del Registro de
Explotaciones Apicolas en Espafia (REGA) en el redicddembre de 2017 fue de 2.869.444
colmenas. Es bastante beneficioso para el sectbedado de que se esta produciendo un
crecimiento progresivo del censo, puesto que, delsdi@o 2008, el nimero ha aumentado un
20%. A nivel regional, Extremadura, Andalucia y tllasy Ledn son las comunidades con
mayor numero de colmenas. Estas cifras arrojaatel definitivo de que el mercado espafiol
es el mayor productor apicola de la Unién Europsa en 16% de toda la produccién
comunitaria. (Estudio de estructura del sectora@piespafiol, 2016)

De estas observaciones acerca del mercado ap&dtanal, pueden extraerse varias
conclusiones con las que cerrar ambos apartadas grepjaran una perspectiva mas clara para
situar mas correctamente a Apicola de Tiedra emeicado. La primera conclusion es
fundamental, los encargados de poner en marcha@stpafiia se propusieron dedicarse al
comercio de miel de manera profesional y con utesaidn de expansion claramente marcada.
Esto dista enormemente de la actitud de la mager@picultores que se toman esta actividad
mas como un entretenimiento. En segundo lugaryvandan sido planteadas las diferencias
de potencial que existen en cada region de la pelaines bastante relevante mencionar que
las zonas donde la compaifiia tiene distribuidasXpldtaciones suponen un punto estratégico
por las condiciones meteorolégicas. Ademas, lagmanfiase se expansion va a producirse en
la parte Norte y Noroeste de la peninsula, dondempeso tiene el sector apicola profesional
actualmente, exceptuando Castilla y Ledn. De mag® epsto supone una oportunidad de
negocio puesto que se trata de una zona menosattabaEl hecho de que se esté
incrementando la produccioén en los dltimos afieetdos consecuencias. Por un lado, aumenta
la competencia y las empresas tendran que ajugiegao en los proximos afios. Por el otro,
se estima una mayor demanda provocada por esendesde los precios y por la apuesta
generalizada de productos organicos mas sanosayeatagoracion es mas sostenible para el

medio ambiente.
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3.3 Comercio exterior

Dentro del &mbito del comercio exterior, parte ameéntal de esta investigacion, se
estudiaran las relaciones que estéa llevando a Eapafia con sus socios internacionales del
sector apicola en el contexto actual.

En cuanto a las importaciones, China es el prih@paveedor de miel seguido de
Argentina y Uruguay, pais con el que se estan sifteando las relaciones, lo que puede
derivar en que se convierta en el socio complemerdabpais mandarin.

Como ha ocurrido en otros sectores, la crisis enic@ha propiciado que un elevado
namero de empresas realice procesos de interndizamén dentro de las mismas. Esto
explica que las exportaciones de miel se hayarm \asimentadas sustancialmente, hasta
conseguir que el comercio exterior tenga una reld@amucho mayor con una linea de
comercializacion con entidad propia. En el afio 28&7®bservo un importante aumento de las
importaciones mientras que las exportaciones h@ddaeniendo en cuenta el ejercicio
anterior. Sin embargo, este hecho no es tan préiemal observar que, en términos
econémicos, el valor de ambas partidas se iguatholomportamiento del mercado sélo se
explica mediante el factor precio. Como la cotiaadle la miel espafiola ha aumentado de cara
al exterior, las empresas nacionales han podidaipese subir el precio.

En la grafica nimero dos se puede ver el desamell@omercio exterior de Espafia
durante los ultimos 10 afios.
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Grafica 2. Evoluciéon del comercio exterior desdé&®basta 2017
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(Estudio de estructura del sector apicola espadadh)

Los principales paises a los que se exporta miahde el 2017 son Francia, Alemania
y Portugal, pero con menos nimero de envios queCd®. En cuanto a los paises
extracomunitarios destacan Arabia Saudi y Marrueldosobstante, tienen un escaso peso

comparado con los paises comunitarios tal y conmusstra en la grafica namero 3.
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Gréfica 3. Principales socios comerciales parxperacion de miel
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(Estudio de estructura del sector apicola espadak)

De los parrafos y las gréaficas anteriores puedeloamse que los principales socios
comerciales estan situados en la Unién Europedahto en namero, ya que Espafia cuenta
con una amplia cartera de clientes dentro del rdereaterior, sino en proporcion. En el afio
2015, Francia, Alemania, Italia y Portugal concalodéin el 80% de las exportaciones que se
realizaron en Espafia. Es cierto que la tendentidacambiando ya que el volumen total se ha
visto menguado y hay paises como Arabia Saudi spa@ ¢eniendo mas protagonismo en el
comercio internacional. Llama la atencion el casdtdlia, que ha pasado de recibir 5000 a
unas 2000 toneladas en tan s6lo dos afios. La nisonada, la escasez de burocracia, la
cercania geogréfica, el poco riesgo pais y lajggastexistencia de trabas administrativas son
las razones por las que algunos paises europeosporantes receptores de miel. Todos estos

aspectos se desarrollardn mas adelante para exglljgais objetivo para la exportacion.

3.1 Precio

La miel nacional en general tiene tendencias eceths® en cuanto a sus cotizaciones,
exceptuando la miel de mielada a granel, que tuneosubida del 6,53% desde abril de 2016
(cuando se abre la campafia) a marzo de 2017 (fliecha de campafa). La miel de mielada

es la que se elabora a partir de las abejas @liersntan de mielato. El mielato son secreciones
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gue son generadas por las plantas tras la visaraeinsectos, mientras que la miel multifloral
se obtiene del néctar. La parte de esta variedadsegwomercializd a granel, presenté una
bajada en el precio del 13,59%.

Con respecto a las mieles envasadas, la miel dadaianoté un descenso del 14,97%
junto con la miel multifloral que fue del 3,06%t&8seciendo una comparativa de precios entre
la media de las ultimas cinco campafas, desdedd@013, las cotizaciones de las mieles a
granel, registraron subidas hasta marzo de 20Xbdescensos generalizados desde dicha
fecha hasta marzo de 2017. Teniendo en cuentda®lmieles envasadas, la tendencia fue
creciente en cuanto a los precios hasta abril @6,2@gistrandose después precios a la baja.

En cuanto al avance de la campafia 2017/2018, exiates de las cotizaciones de miel
multifloral a granel hasta el mes de enero de 2D&8.resultados son mas favorables que en
la campafa anterior. Se observa, por tanto, umssa®ntinuado de precios desde el mes de
marzo de 2017 hasta alcanzar, el mes de agost®,968g. Desde dicho registro los precios
han sufrido caidas dos meses consecutivos conaiedes en otofio y estabilidad desde
entonces hasta el ultimo dato oficial del pasads deeenero. (Estudio de estructura del sector

apicola espafiol, 2016)

3.2 Consumo y abastecimiento

El consumo de miel en el territorio nacional esfactor que se mantiene estable
situdndose en valores cercanos a los 430 gramo$ghitante al afio. Tradicionalmente,
Espafia ha sido un pais autoabastecido en el sgaitmwla. Con los recursos nacionales era
suficiente para abastecer a los consumidores. rBba®o, en los ultimos afos, no ha sido
posible mantener esta caracteristica y los nivaddsan reducido al 80%. Este ultimo dato es
una estimacion, ya que aun no se dispone de los daactos referentes a la produccion para
la campafa en cuestion. Si trasladamos este estlalidnion Europea los niveles son bastante
inferiores ya que la media se encuentra en el 65%utbabastecimiento. EI consumo privado
de los hogares nacionales en cuanto al volumede1®327.480 de kilogramos lo que generé
un valor estimado en 55.792.430 euros.

En conclusion, el mercado de la miel esta constaenée sujeto a variaciones. El hecho
del aumento de las importaciones a China, ha dbyiea un descenso del autoabastecimiento
nacional del mercado. Esto también ha afectadmealq provocando la caida generalizada de
casi todos los tipos de miel que se demandan eafgsp(Estudio de estructura del sector
apicola espafiol, 2016)
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4 BUSQUEDA DE ASESORAMIENTO. ORGANISMOS QUE
AYUDAN A LA EXPORTACION

4.1 ICEX

ICEX Espafia Exportacion e Inversiones es un organipublico empresarial de
ambito nacional cuyo principal objetivo es impletaeiha internacionalizacion de las empresas
espafiolas y la promocién de la inversion extranjera

ICEX estd en constante colaboracion con los gramdganismos empresariales,
Camaras de Comercio y agrupaciones sectorialesrigleban el tejido empresarial espafiol,
para identificar las necesidades de internaciomciin de las PYMES espafiolas y desarrollar
estrategias que permitan su consolidacion en lgsades internacionales. Ademas, cuenta
con un Consejo de Orientacion Estratégica presigigael Ministro de Economia, Industria 'y
Competitividad, del que forman parte 23 vocalesed®nocido prestigio y experiencia en el
ambito de la internacionalizacion, que colaborafaeatefinicion de las lineas de actuacion de

la entidad

Por otra parte, el gran tejido de profesionalesapueestan por la internacionalizacion,
en las mas de 30 Direcciones Territoriales y Pmalas de Comercio que se encuentran
distribuidas por el territorio nacional y, en cedsa100 Oficinas Econdmicas y Comerciales
repartidas por todo el mundo, le permite analitamio las principales oportunidades de
negocio de los distintos paises en los que opezanmjor pueden ser aprovechadas por las
empresas espafolas, como implementar estrategaatpaer inversion directa de gran valor
afiadido. Otra de sus herramientas es la forma@&@daragital humano con el fin de prepararlo
de cara al comercio exterior, un pilar fundameptab mejorar la competitividad del pais a
medio y largo plazo.

En definitiva, el ICEX es un instrumento que preeagregar valor afiadido a todos
los diferentes tipos de compafiias que forman &loteggmpresarial espafiol. Mediante el
desarrollo de actividades especializadas para wadale los tipos de empresas, enfocadas a
gue cada una de ellas logre un posicionamientauadeg teniendo presente las caracteristicas
gue las definen como puede ser el sector al quenasen, su numero de trabajadores, su lugar
de residencia, o el alcance territorial del qu@ahen para ejecutar sus entregas de bienes o
prestaciones de servicios. Asimismo, pretendeaitoita mejorar la marca Espafia por medio

de diversas campafas de marketing destinadas ayeonma idea de exclusividad en torno a
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nuestro pais. El hecho de moverse en un ambienstarte de cooperacidn entre los sectores
publico y privado favorece enormemente la posiadide que puedan realizarse inversiones o
inyecciones de capital a las empresas que esténesadas en iniciar un proceso de
internacionalizacion. ICEX Espafia Exportacion e elsiones ha presentado el Plan
Estratégico 2017-2018, aprobado por su Consejodueiistracion el 20 de julio de 2017.
Este Plan se enmarca dentro de la Estrategia dm&aionalizacién de la Economia
Espafiola 2017-2027 de la Secretaria de Estado nerCio, aprobada por el Consejo de
Ministros el 8 de septiembre de 2017, y ha estadgiocipalmente incentivado por la
mencionada Estrategia de Internacionalizacion ylge®mrecomendaciones del International
Trade Center (ITC), el cual sitia a ICEX entre i@s mejores organismos de promocion
comercial en cuanto a su eficacia y rendimiental§20Igualmente, los resultados y la
interpretacion de las evaluaciones de impacto edalas por la Unidad de Evaluacion de ICEX

han sido determinantes para la composicion delrdeato.

Concretamente, se han fijado las lineas estraggiga delimitan la definicion de los

objetivos establecidos en el mismo y que son éstos:

1. Incentivar una exportacion regular.

2. Incrementar el niumero de empresas en los ssectogs importantes de
mercados aun no explorados.

3. Posicionar a las empresas nacionales en lasnasdglobales de valor
reforzando su especializacién en sectores y salaside alto contenido tecnoldgico.

4, Potenciar la transformacion digital como cataliar de la internacionalizacion.
5. Formacion del capital humano y captacion de osi¢galentos.
6. Promocionar la inversion extranjera que funcicoeo una herramienta de

creacion de empleo.

Plan de actividades: En el Plan de Actividades 208X presenta una agrupacion de
las estrategias de Promocion de la Internacioradima Informacion y Capacitacion
Empresarial, Asesoramiento Financiero, Atraccion ldeersiones (Invest in Spain) y
Formacion (ICEX-CECO) para gestionarse durante gjsteicio. Se muestran por pais, por

tipo de actividad y por fechas. (ICEX Espafia Exgmén e Inversiones, 2019)
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4.2 COFIDES

La Compafia Espafola de Financiacion del Desajr6@FIDES, S.A., S.M.E., es
otro instrumento publico empresarial fundado erBlf& tiene como principal intencion ceder
financiacion a medio y largo plazo a proyectos qmos que sean viables, rentables y
beneficiosos para el progresivo crecimiento deplises receptores de dichas inversiones y
para la internacionalizacion de la economia y detapresas espariolas.

Con el objetivo de incentivar estos dos factor€3-IDES emplea sus recursos propios
para financiar proyectos de inversion en paisesgantes o en desarrollo; y gestiona, por
cuenta del Estado (Secretaria de Estado de Comewdsarita al Ministerio de Industria,
Comercio y Turismo), los siguientes fondos:

° FIEX

° FONPYME

Por otro lado, COFIDES tiene una estrecha colabmracon otro tipo de
organizaciones internacionales como son la Ageisfafiola de Cooperacion Internacional
para el Desarrollo (AECID) y el FONPRODE (Fondogéa Promocion del Desarrollo).
También gestiona la financiacion combinada de l@wiEuropea lflending y opera con
capitales del Fondo Verde para el Clima de Nacitredas.

En el capital participan: el Ministerio de InduatrComercio y Turismo, ICEX, ICO,
BBVA, Banco Santander, Banco Sabadell, ENISA, Bate®esarrollo de América Latina.

Su mision es la de participar es la de "contribair criterios de rentabilidad y bajo la
nocion de sostenibilidad a la internacionalizacléria economia espariola, asi como promover
el desarrollo econ6mico mediante la financiacionedgresas con proyectos privados de
inversion o apoyando la gestidn de instrumentadedarrollio”.

Su vision es "ser el referente publico-privado pgarpromocion de las inversiones
directas e indirectas internacionales, el desard#l capital privado espariol en el exterior y la
inversién de impacto vinculada a los Objetivos @s&rollo Sostenible (ODS)".

Los valores corporativos de Cofides son: adiciolaalj efecto catalizador, Viabilidad

econdmica, sostenibilidad e impacto, compromisoles©DS y Buen Gobierno.

El programa mas adecuado para Apicola de Tieded Bgme invierte. COFIDES e
ICEX ofrecen mediante Pyme-Invierte un apoyo cotopdela inversion en el exterior de las
pequefias y medianas empresas que quieren mejoreonspetitividad y desarrollar su

implantacion en otros paises. COFIDES presta fiaam@n para inversiones productivas e
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implantaciones comerciales e ICEX ofrece su apowdliamte informacion personalizada
durante todo el proceso.

Las empresas participantes en Pyme-Invierte tiaceaso preferente al programa de
Servicios Personalizados ofrecidos por las OficlBesnémicas y Comerciales en el Exterior
con informacion de valor afladido sobre paisespeeExtrequisitos a la inversion, costes de
establecimiento y ayudas a la inversion. (CompB8fmfiola de Financiacion del Desarrollo,
2019)

4.3 1ICO

El Instituto de Crédito Oficial es una entidad pcdlempresarial. Se trata un banco
publico que tiene forma juridica de entidad pubéingpresarial (E.P.E.), adscrita al Ministerio
de Economiay Empresa a través de la Secretaistddo de Economia y Apoyo a la Empresa.

Tiene naturaleza juridica de Entidad de Créditdayconsideracion de Agencia
Financiera del Estado, con personalidad juridiedsimpponio y tesoreria propios, ademas de
autonomia de gestion para el cumplimiento de sjetiobs.

El' ICO se financia por medio de los mercados natése internacionales. Las deudas
y obligaciones que contrae, tienen garantia explfoénte a terceros de manera irrevocable,
incondicional y directa por parte del Estado espafio

El grupo ICO esté formado, ademas de por el Inetile Crédito Oficial, por Axis,
sociedad de capital riesgo, y por la Fundacion 18%s fue la primera sociedad de capital
riesgo constituida en Espafa en 1986 y actualmgoe a disposicion de las empresas
instrumentos de capital para poder financiar sardelo. La Fundacion ICO fue creada en
1993 con objeto de promover la cultura y el artesd® 2003 es una fundacion del sector
publico estatal, de ambito nacional, que tiene atargpermanente y cuya finalidad no es
lucrativa.

Asimismo, el ICO participa en el accionariado da®sociedades como la Compaiiia
Espafiola de Reafianzamiento (CERSA), la Compafipafibla de Financiaciéon del
Desarrollo (COFIDES) asi como del Fondo Europetndersiones (FEI).

Sus funciones son principalmente promover activedagtonomicas que favorezcan el
crecimiento, el desarrollo del pais y a la mejagdaddistribucion de la riqueza nacional. En
especial, aguellas que, por su trascendencia soalalral, innovadora o ecolégica, merezcan

una atencidon mas prioritaria.
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Como Banco Publico, el ICO concede préstamos paandiar operaciones de
inversion y liquidez de las empresas, tanto desdroo fuera de Espafia y actia de dos formas:

Mediante las Lineas de Mediacion. El ICO planificadetermina las principales
caracteristicas de las lineas de financiacionyva#ague firma los correspondientes Acuerdos
de Colaboracion con las Entidades de Crédito pareomercializacion. Estas lineas estan
dirigidas, en especial, a trabajadores autbnompsaguefnas y medianas empresas. El ICO
estipula las dotaciones de cada linea, la final@adbs préstamos, los tipos de interés y los
plazos de amortizacion y provee de fondos a lagl&utes de Crédito. Estas se encargan del
analisis de las operaciones, determinan las gasataportar, deciden sobre la concesion de
la financiacion y asumen el riesgo de éstas.

Por medio de financiacion directa. Se trata denfirecion corporativa y estructurada
de grandes proyectos de inversion productiva, poblo privados. Son préstamos disefiados a
la medida de las necesidades de la empresa suigitan un importe minimo de 12,5 millones
de euros y largos plazos de amortizacion. Paraligitad de estos préstamos las empresas se
dirigen directamente al ICO que estudia, concedswne el riesgo de las operaciones. Esta
financiacion se concede preferentemente en coleidor@on entidades privadas o publicas
nacionales, internacionales o multilaterales.

Como Agencia Financiera del Estado: el ICO gestiosianstrumentos de financiacion
oficial, que el Estado espafol dota para fomergtagxportacion y la ayuda al desarrollo,
compensando el Estado al ICO por los costes g diestion pueda conllevar.

También bajo esta modalidad el ICO financia, pdicacion expresa del Gobierno, a
los afectados por catastrofes naturales, desast@égicos y otros supuestos de interés
general. (Intituto de Crédito Oficial, 2019)
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5 SELECCION DEL MERCADO DESTINO

La seleccion del mercado es uno de los primerasspais el proceso de exportacion.
Es necesario analizar todos los mercados con npotencial que puedan ser idoneos para
enviar alli el producto. Lo que se busca realizaggta seleccion es optimizar los recursos de
la empresa que van a ser destinados a operacidagsaicionales. El desarrollo de la seleccién
del mercado comienza con la recogida de informadidisten dos fuentes principales de
recogida de informacioén: las primarias y las seadad. Las primarias son conocidas como
“field research” o estudio de campo y se caradaarzor ofrecer una informacion novedosa,
qgue no ha sido aun tratada, si no que se obtieaetainente mediante un trabajo de campo.
La principal fuente primaria sera Internet; perdsra posible, convendria desplazarse al pais
destino para extraer datos de primera mano. Lagds€le informacion secundarias, conocidas
como “desk research” o trabajo de mesa, se basamneproceso de tratamiento de la
informacion en la que se extrae una parte, se m@ase elabora y, finalmente, da lugar a un
informe o investigacion mas elaborada.

Para profundizar en el proceso sobre la recogidlafolenacion, es recomendable tratar
un concepto que se ha extendido en el mundo emnales#o largo de los dltimos afos. Es la
Inteligencia de Mercado, definida por Philip Kotlesmo “el conocimiento del mercado
mediante el manejo permanente del flujo de inforém@ara determinar el comportamiento
de las empresas y las tendencias del mercado tienda presencia” (Kotler, 2003) . También
se la puede definir como el andlisis y estudioad@hportamiento de variables criticas que
definen un mercado objetivo. Este término, se dvavertido en un instrumento con una
relevancia inmensa para determinar la posicibradaripresa en un segmento de mercado y
delimitar las debilidades, amenazas, fortalezapaortanidades que lo caracterizan, con el
objetivo de aprovechar esta informacion para maamsus recursos. La Inteligencia de
Mercado puede dividirse en tres ramas:

-La inteligencia del negocio. Es toda la informaciélativa a la empresa. Se refiere
tanto a datos cuantitativos internos como a unerigesdn mas cualitativa acerca del proyecto
empresarial que caracteriza a la compainia.

-La inteligencia competitiva. Su misidn es encanttatos de relevancia sobre las
empresas que comparten segmentos de mercado. Esnpmyante que los datos recabados
sean fiables porque estos determinaran la estaategbosicionamiento dentro del mercado.
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-La investigacion del mercado. Es el conjunto derinacién que se recoge para
conocer mejor los gustos, necesidades y desea®uaglimidor final (Qué es la investigacion
de mercados, 2019).

5.1 Eleccion de la estrategia.

Existen dos tipos de estrategias que sirven patiogar la seleccion de mercados: la
concentracion y la diversificacion.

La concentracion es una estrategia, mediante lalaleampresa en cuestion, se decanta
por sélo una zona geografica determinada para ba#icéa penetracion en el mercado. Una
vez se ha conseguido distribuir el producto por dados paises pertenecientes a esa zona
geografica, es posible llegar a otros paises cesc&is una estrategia de expansion que puede
generar grandes beneficios. Uno de ellos, es caimaggmayor conocimiento de los mercados
elegidos, ya que solo hay que centrar los esfuesmossa region. Se genera, también, una
posibilidad de ofrecer un producto muy diferencigdalaptado a las necesidades del cliente.
Se reducen costes de logistica, administracionstrilgicion. Los recursos destinados a
promocion, marketing y publicidad pueden focaligas una Unica region. Por ultimo, se logra
un gran control del riesgo de clientes.

En cuanto a la diversificacion, se trata de urietegjia que analiza distintas zonas
geograficas en las que su producto puede tenedacabespués, se fija como objetivo un
namero determinado de paises en los que intentiar grara ir aumentando el volumen de
clientes y de negocio. Es una alternativa que Iseet&iza por maximizar el nimero de paises
destino, aunque ello suponga tener una cuota eetet no demasiado significativa en cada
uno de ellos. Son varios los motivos que demuesiinares una opcién a tener en cuenta. Si se
dispone de los recursos necesarios, se puede cimségrmacion de primera mano de varios
mercados mundiales. La mayor ventaja es que seagema menor dependencia de cada
mercado que con la concentracion. A largo plazojwsposible conseguir un mayor beneficio
de las ventajas competitivas. También es posikitaresd enfrentamiento con los principales
competidores. ya que no se aspira a una cuota amdeetan alta como lo hace la estrategia
de concentracion.

Estudiadas ambas opciones, facilmente se llegacanieusion de que la opcion mas
sensata para Apicola de Tiedra es llevar a cab@stnategia de concentracién, mediante la

cual, se pretenda penetrar en una Unica zona deagyadestinar alli todos los recursos
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pertinentes. Esta conclusion viene determinad&ipaimente por la imposibilidad de intentar
implantar una estrategia de diversificacion delaidactual capital disponible de la empresa.

5.2 Clasificacion de los bloques econdmicos mas favotab.

Este apartado se va a encargar de hacer una agrupatre paises que tienen una serie
de caracteristicas similares en lo que se refietérminos econdmicos, habitos de los
consumidores y normativas del comercio internadignae la inversion extranjera. La
agrupacion resultante va a generar una lista dedose denominaran “bloques econémicos”.
En el caso de que una empresa tenga previsionesedeacionalizarse, debera considerar si
es mejor seleccionar para ello un pais individuai@region geogréafica que agrupe varios. En
la actualidad, hay 7 regiones geograficas: Est@dgia y Pacifico, Europa y Asia Central,
Latinoamérica y el Caribe, Oriente Medio y Norte Afeica, Norteamérica, Sur de Asia y
Africa Sub-Sahariana.

Un criterio que se ha de tener en cuenta parazaeala seleccion de las zonas
geograficas mas favorables es la distancia. Ennémecondmicos, se conoce como distancia
a la dificultad que lleva implicito el hecho deeintar penetrar en un mercado determinado. De
este modo, es mas complicado vender un produatio @ais distante que en uno cercano. La
distancia, ademas, puede ser de muchos tipos:

-Geografica: referente a los kildmetros que seppsds de origen y destino.

-Econdmica: relacionada con el poder adquisitivocada pais, restricciones a las
inversiones extranjeras, pertenencias a organizesiénternacionales, nivel de desarrollo
econdmico, etc.

-Demogréfica: relativa al tipo de piramide demog&@fjue existe en ambos paises.

-Politica: riesgos politicos de cada pais.

-Cultural: tradiciones, creencias religiosas, leagyuazas, normas sociales...

-Administrativa: estructura de las organizacionstatales, régimen politico, sistema
legal y juridico, nivel de burocracia...

-Legal: sistemas judiciales.

En un tipo de empresa como es la PYME, se da lesigad primordial de gestionar
una seleccion de mercados que implica optimizar tesursos destinados a la
internacionalizacién. Dado que existen mas de 3i8eg con potencial de mercado, es
conveniente elegir bien el proceso de selecciormdecado puesto que son demasiadas
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alternativas a tener en cuenta, lo que multiples: posibilidades de error. Uno de los
principales beneficios de esta fase de seleccidaiaformacion, ya que siempre servira para
conocer mejor las tendencias de los mercados atemales. (Arias, 2019)

En el siguiente grafico, se presenta el valor dereeh las importaciones de miel en
funcion de la regién geografica que ocupen. Claraeela Union Europea es la region
geografica que realiza mas operaciones comerdigeso del sector apicola. Este sera un
factor a tomar en cuenta a la hora de elegir gjuda@condmico mas favorable para exportar.

Gréfica 4. Distribucién de las importaciones delségun las areas geograficas

1% 0

2%

= Europa = Oceania EEUU = Asia = Africa = América del Sur

(Arias, 2019)

5.3 Matriz de seleccién de mercados

Para ejecutar la decision de iniciar el intenteggortacion a un mercado extranjero,
es necesario el estudio de varios indicadoresablas y caracteristicas que pueden influir en
la eleccion de ese nuevo mercado objetivo. Un noétpee puede resultar fiable es la
elaboracién de una matriz de seleccion de paisivobjgue contenga todas esas variables junto
con una ponderacion que se le atribuye a cadaeisiad. Los paises que van a ser objeto de
estudio mediante esta matriz son Estados Unidamawhia, Japén, Francia y Reino Unido
dado que son los paises que mayor volumen de iagones de miel demandan segun datos
del Observatorio de Complejidad Econdmica. A car@oion, se muestra la matriz

mencionada:
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El proceso para llevar a cabo la elaboracidén derestriz se detalla en los siguientes
parrafos. En primer lugar, se define claramenteb@tivo de esta tabla. En este caso, se
pretende establecer una seleccion del pais o [eepmas adecuados para la exportacion de
miel desde Espana.

En segundo lugar, se determinan cuéles van a sariterios de decision que van a
influir en el proceso de andlisis. Estos critepogden variar en funcion del objetivo de la
investigacion y pueden estar sujetos a debater8irargo, los que aparecen suelen ser los mas
destacados para gran parte de las investigaciomesetdcado que se llevan a cabo en la
actualidad. Después, se compone el coeficienteodgensacion. Consiste en asignar un
namero de 1 a 3 en funcion de la importancia cereetcada criterio de seleccion.

Los criterios de seleccion que han sido elegidoa fmemar parte de la matriz son:

El crecimiento econdémico del pais. Se mide el anemito, en términos porcentuales,
del Producto Interior Bruto con respecto al ejéociecondmico anterior. Se le asigna un
coeficiente de compensacion de 3 porque se coadiger es una variable muy importante a la
hora de elegir el mercado destino. Dado que la nae#s un producto de primera necesidad,
es posible que en periodos de recesion econdnriadgsapaises, la demanda de este producto
se vea sustancialmente afectada. En estos momknfosnera potencia econémica mundial
sigue siendo EEUU, aunque el crecimiento no es siaaha alto, por ello se le asigna una
valoracion de 4 puntos. En el siguiente nivel apameAlemania, Reino Unido y Francia que
tienen un crecimiento que tiende a acercarse ab2guidos de Japon que apenas crece.

El poder adquisitivo per cépita es otro gran medittola economia interna de un pais.
En este caso, también se considera algo muy imperiea que influye directamente en los
habitos y tendencias de compra de los usuariosvaloses obtenidos durante los 3 ultimos
afos reflejan disparidades muy claras entre la®paiendo de los 7 puntos positivos en Japon
a los 10 negativos en Reino Unido, provocado poalaiente por las fluctuaciones en los tipos
de cambio derivadas del movimiento politico conoa@dmo Brexit.

En cuanto a las importaciones, se distinguen tieexios. El primero hace referencia
al volumen total de mercancias importadas, medidon#iones de euros. Se le asigna un
coeficiente bajo puesto que se considera que larbagpon de miel no depende en gran medida
del resto de trafico de productos. Estados Unidosossolida como el primer importador de
mercancias en el ranking mundial, puesto que estal@ supone mas de 2 billones de euros
al afno. Dentro de la matriz, Alemania es el segyraie con casi la mitad de valor. El segundo
criterio es la importacion de miel, que si se ab&rsi muy importante, ya que dice mucho de
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la necesidad que tiene cada pais de proveersedsegsen cuestion. Repite EEUU como el
mayor importador mundial, con casi un cuarto derteduccion de miel global, dato bastante
llamativo. También es bastante relevante el 14%adalisl germano. El tercer criterio se refiere
al crecimiento de las importaciones realizadaspde pais con respecto al afio anterior.

También se tienen en cuenta otros criterios eadesihn como las barreras arancelarias
y no arancelarias. En estos casos, las ventajgrgsenta el hecho de pertenecer a una entidad
politica y econdmica como es la Unidn Europea, swvidlentes puesto que permite la
posibilidad de comercializar los productos bajo sede de reglas armonizadas que no se
tienen respecto a paises terceros.

Para analizar los riesgos comerciales, se ha dadsulin informe elaborado por
COFACE que muestra los problemas de impago queesep dar en un determinado pais a
la hora de exportar alli un producto o prestaremisio. En funcion de las posibilidades que
hay de que surja un riesgo de estas caracterigieasn elaborado los niveles que se muestran
en la matriz.

La facilidad para hacer negocios, es una varialdesg puede medir cuantitativamente
gracias al indice Doing Business, que se estalistceliando diversos factores como son las
facilidades para abrir un pais, la complejidad palstener permisos de construccion, la
obtencion de electricidad, la forma para regigtrapiedades y la facilidad para la obtencién
de un crédito.

Finalmente, el indice de Percepcion de la corrup@é una de las variables que ofrece
la Organizacién para la Transparencia Internacio8al encarga de medir el grado de
corrupcion que existe en los paises.

Una vez estudiados todos los criterios de seleapi@se han establecido, asi como el
coeficiente de compensacion que representa caddeueltos, se llega a la conclusion de que
Alemania es el pais elegido para poner en marchestedio de mercado y el plan de
exportacion con el que Apicola de Tiedra pretengkcdr su expansion internacional. Los
resultados obtenidos por los paises han sido:

-Alemania: 93 puntos.

-Francia: 84 puntos.

-Estados Unidos: 74 puntos.

-Reino Unido: 72 puntos.

-Japon: 66 puntos.
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6 ANALISIS DEL MERCADO ALEMAN

Alemania, situada en Europa Occidental, cuentaucansuperficie de 357.580 K
una poblacién de 82.886.000 personas y tiene umadia de poblacion de 232 habitantes por
Km?2. Es el pais mas poblado de la Uni6n Europea. Sitatas Berlin y su moneda es el euro.

Mapa de Alemania
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(Proyecto Mapamundi, 2020)
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6.1 Andlisis PESTEL

Para poder situar al mercado aleman dentro dentexto adecuado, se va a recurrir a
la realizacion de un analisis PESTEL, que permgiséablecer una idea global acerca del
mencionado mercado.

El andlisis PESTEL es un instrumento que se engaea poder conocer la tendencia
de un mercado y; en consecuencia, la posicionnpialey direccion estratégica a seguir de un
negocio. Es una herramienta de medicion de negoPBSTEL esta compuesto por las
iniciales de factores Politicos, Econdmicos, Sesialecnoldgicos, Ecologicos y Legislativos
utilizados para evaluar el mercado en el que saesia un negocio o unidad. (Chapman,
2019)

6.1.1 Sistema politico.

Alemania es una republica federal, democraticaresgmtativa y parlamentaria. El
sistema politico de esta naciébn se rige bajo unconasstablecido en el documento
constitucional de 1949 conocido como la Grundgesgize se traduce como "Ley
Fundamental”. Al llamar al documento Grundgesetziugar de Verfassung, que significa
"constitucion”, los autores querian transmitidea de que seria sustituido por una constitucion
adecuada una vez que Alemania fuera reunificada cominico estadd.as enmiendas a la
Grundgesetz normalmente requieren una mayoria detatoios de las dos camaras que
constituyen el parlamento; los articulos que gaantlos derechos fundamentales, la
separacion de poderes, la estructura federal gretto de resistir a los intentos de derrocar la
constitucién son validos con caracter perpetuo ypueden ser modificados. A pesar de la
intenciodn inicial, la Grundgesetz sigue en vigoy ba dia después de la reunificacién alemana
en 1990, aunque ha sufrido algunos cambios.

La republica federal, se encuentra dividida enpeteres:

-Sistema Ejecutivo: cuyo maximo representante €sadidente, quien es elegido por
la Convencion Federal cada 5 afios, y del canadlegido por la Asamblea Federal.

-Sistema Legislativo: Que esta formado por la AdambBederal, en aleman Bundestag,
gue cuenta con 672 diputados; y el Consejo FeddBaindesrat, con 68 representantes de los
estados.

-Sistema Judicial: Compuesto por la Corte Fedeoals@tucional y Cortes Superiores

Federales.
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Los Estados alemanes tienen un alto grado de aiiygo con constitucion, poder
ejecutivo y poder legislativo propios. La edad miaipara formar parte del sufragio universal
son los 18 afios. El actual gobierno de Alemane@snpuesto por una coalicion formada por
la CDU/CSU (de centro-derecha) y el SPD (de cemtjaierda). Como son los dos partidos
mayoritarios, a esta coalicion se le conoce coniGtan Coalicion". La jefa de gobierno es la
canciller federal, Angela Merkel, que es miembrb@BU. Las carteras ministeriales estan
distribuidas a partes iguales entre ambos partidb£DU posee las carteras de Interior,
Defensa, Familia, Educacién y Cancilleria. EIl CSresponsable de los ministerios de
Economia, Agricultura, mientras que el SPD gestimsaministerios de Exterior, Justicia,
Hacienda, Trabajo, Sanidad, Trafico, Medio Ambign@ooperacion al Desarrollo.

Alemania estd gobernada bajo la ya mencionada Leyddmental, la cual fue
promulgada el 23 de mayo de 1949 para la antigamahia Occidental y que califica al pais
como "un Estado federal democratico que se basajasticia social"Entre 1968 y 1989 la
Alemania Oriental era gobernada por una constitugide daba al pais la definicion de un
Estado socialista soberano, pero cuando el pairiéesl 3 de octubre de 1990, se amplio la
Ley Fundamental para que amparara al nuevo estado.

Desde 1949, el pais germano ha estado dominadia pimion Demadcrata Cristiana
(CDU) y el Partido Socialdemécrata de Alemania (BRIDNque los partidos mas pequenios,
como el Partido Democratico Libre y Alianza 90/\srdes han desempefiado también un
papel de bastante importancia. (Alemania, 2019)

Las elecciones al 19° Bundestag aleman, celebrald2ad de septiembre de 2017,
modificaron notablemente la composicién del Parlamelos partidos CDU y CSU, que
tradicionalmente constituyen un solo grupo parlaarém obtuvieron 246 escafos y el SPD
un total de 153. Al grupo parlamentario de La Iegd@ le correspondieron 69 escafos y a
Alianza 90/Los Verdes 67. El nuevo partido polittmm representacion en el Bundestag es la
AfD, con 92 escafios, aunque a comienzos de laldagia eran 94, pero dos diputados
abandonaron este grupo y ahora son diputados natadsEl FDP vuelve a estar representado
en esta legislatura con 80 miembros. Con 709 diostael Bundestag aleman de la
decimonovena legislatura es el mas numeroso dstt@ia. La CDU/CSU y el SPD volvieron
a formar una coalicion de gobier-no, formula hismente denominada “Gran Coalicion”. El
14 de marzo de 2018, el Bundestag eligio por cuvazaa Angela Merkel (CDU/ CSU) como
Canciller Federal. De los 709 diputados que compoaetualmente el Bundestag, 263
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(alrededor del 37 por ciento) son noveles y 44tetieexperiencia parlamentaria. El porcentaje
de mujeres se coloca en torno al 30%, bajando bpwon respecto a la anterior legislatura.
(Rauer, 2018)

Grafica 5. Composicion del Bundestag tras las asimlecciones de 2017
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Fuente: https://www.btg-bestellservice.de/pdf/8RRMpdf

6.1.2 Sistema economico.

Alemania es una de las 10 economias mas importdetesiundo por volumen de
Producto Interior Bruto. Su deuda publica en 2Q8de 2.063.172 millones de euros, lo que
supone el 60,9% del PIB. Su deuda per céapita 84 @92€ euros por habitante.

La dltima tasa de variacion anual del IPC publical&lemania es de marzo de 2019
y fue del 1,3%.

Alemania es uno de los paises con menos porcetgapersonas desempleadas del
mundo.

El PIB per capita es uno de los indicadores méanelidos para medir el nivel de vida
de los ciudadanos de un pais y en el caso de Alamem2018, fue de 40.800€ euros, por lo
gue se encuentra en una buena posicion, ya qua etppesto 19 del ranking mundial, lo que
significa que su poblacion goza de un muy buenl gigezida en relacion a los 196 paises del

ranking de PIB per cépita.
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En cuanto al indice de Desarrollo Humano o IDH, glabora las Naciones Unidas
para determinar el grado de progreso de un pai® yap términos generales, muestra el nivel
de vida de sus habitantes, indica que los alensmnsisian entre los que mejor calidad de vida
tienen.

Con respecto a la forma y facilidad de hacer negoen este pais, es destacable saber
gue Alemania se encuentra en el 24° puesto de90sgtie conforman el ranking Doing
Business, que clasifica los paises segun la fadilge ofrecen para hacer negocios.

El indice de Percepcion de la Corrupcion del seutfilnlico en Alemania ha sido de 80
puntos, es decir, sus habitantes tienen un baj@l nile percepcion de corrupcién
gubernamental. (Datosmacro , 2019)

Las graficas 6 y 7 sirven para ver el progreso @wico que ha tenido lugar en

Alemania durante la ultima década y la situacidnaaentro de un contexto global.

Gréafica 6. Evolucién del PIB aleméan desde 2008ah281.8
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Tabla 3. Ranking de paises con mayor volumen deaRUBl
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6.1.3 Sociedad

La sociedad alemana es una sociedad moderna yaallende la mayor parte de la
poblacién dispone de una buena formacién, un dieeida elevado en términos comparativos
y destacados margenes de autonomia individual., Pese a todas estas caracteristicas
positivas, la sociedad alemana, de forma simitatras grandes naciones industriales, plantea
problemas asociados a la distribucion demografcaparticular el envejecimiento de la
poblacién. De hecho, tras dos décadas despuéselenificacion, las consecuencias sociales
de la division alemana, no se han superado totaémen

Debido a diversos factores, como la estabilidadgwWeconomia, sus bajas tasas de
desempleo, su renta per capita y la globalizaddemania se ha convertido en una sociedad
con una inmigracion moderna que tiene una crecainéesidad etnocultural y ha centrado sus
esfuerzos en integrar adecuadamente a los inméeg.atomo consecuencia del cambio
socioeconomico acaecido en los ultimos afos, imapolspor las secuelas de la crisis
econOmica y financiera mundial, se han manifestasvas situaciones de riesgo social y una
palpable fragmentacion de las condiciones econ@leavida de la poblacion.

En base al ultimo informe sobre pobreza y riqugaa, fue realizado por el Gobierno

Federal, se puede apuntar que uno de cada cuatmarés es pobre o necesita de ayudas
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estatales para no caer en la pobreza. Segun taai@fi que se utiliza en los presupuestos de
la UE, “pobre” es aquel que dispone de menos di @6 la renta media. Para una persona
gue vive sola, ese margen se sitia hoy en unosut®8 netos al mes.

En el aflo 2006 Alemania realizo la campana de ntiagkeTierra de las ideas», la cual
se centrd en las innovaciones recientes en lagurishes publicas y privadas, en las
universidades e institutos de investigacion, erltapresas e inclusive en proyectos sociales y
culturales, que tenia como objetivo fundamentapriamocion durante la celebracion del
Mundial de fatbol de 2006.

Desde la celebracion de dicho Mundial, la percapaiferna y externa de la imagen
del pais ha cambiado. En las encuestas que sedlaaado de forma global, conocidas como
indice de GMI Anholt, el pais ocup6 la segunda gosi Se tuvieron en cuenta criterios
econdémicos, la reputacion del pais en términos ulieira, politica, sus ciudadanos y su
atractivo turistico.

Alemania durante la ultima década del siglo XXpalificado notablemente su actitud
hacia los inmigrantes, y a pesar de que aproximadsnel 10% de la poblacion era extranjera,
hasta mediados de los afios noventa, la opiniérnigadeta que Alemania no era un pais de
inmigracion, sin embargo, las leyes de asilo seiuieron considerablemente en esa década
para evitar su abuso.

En cuanto al turismo, los alemanes invirtieron 4860llones de euros en el afio 2018
en viajar a otros paises. Los destinos mas sefembis fueron Espafa, Turquia e Italia en ese
orden (Alemania, 2019)

6.1.4 Tecnologia

Alemania es un pais lider mundial en innovacionisdgs clasificaciones internaciones
en distintos campos como la fisica y la quimica,doches y los productos de consumo. Ha
desarrollado e implementado muchos avances en i@ienctecnologia. Cuenta con
universidades de primer nivel e instituciones deestigacion, ademas de importantes
industrias de ingenieria, informatica y fabricacion

Durante la mayor parte del siglo XX, Alemania tuwds premios Nobel en ciencias

gue ninguna otra nacion, y en la actualidad la yroidn total de investigacion cientifica se

encuentra de forma constante entre las mejoresutadio.
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Cuenta con grandes proyectos financiados por larJ&uropea, coordinados por
empresas, universidades e instituciones de inaesfig alemanas, que ponen énfasis en la
diversidad de la innovacion cientifica y tecnolégademana, y en el campo de las tecnologias
de la informacion y la comunicacion (TIC). (Cordi§19)

Segun el indice de Innovacion de la Comisién Eurppdéemania se encuentra en la
cuarta posiciéon de los paises con mayor gradordevation de Europa y la novena posicion
mundial de acuerdo al indice Global de Innovaciér2@17. Alemania invirtié en el afio 2016
mas que nunca en investigacion y desarrollo destm80 billones de euros, lo que representa
casi el 3% del PIB, a proyectos de Innovaciéon yabedio, frente a los 55,9 billones que se
destinaron en el afio 2005. De este modo, se hazalda el objetivo perseguido por el
programa Horizonte 2020 de destinar ese porcedéhjelIB a I+D en los paises de la UE.

En la siguiente grafica, se presenta el porced&janovacion que hay en Europa, con
un umbral que va de 0 a 1. Y una segmentacionsdedizes segun sean lideres en innovacion,
fuertes innovadores, innovadores moderados e imlooga modestos. Para la elaboracion de
la ficha se tuvieron en cuenta tres indicadoresilitzdores, actividades empresariales y

resultados evaluados por el informe “European latiom Scoreborard”.
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Gréfica 7. Grado de innovacion de los paises eospe 2018.
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(Cordis, 2019)

Por otro lado, Alemania es lider mundial en snlés de patentes y ha aumentado en
gran medida su indice de impacto cientifico a nimehdial. El poder innovador de Alemania
reside en la excelencia y creatividad de sus ilgatbres, asi como en la buena colaboracion
entre ciencia y empresa. El pais posee actualmeateconomia capaz de competir a un gran
nivel en el mercado gracias a invertir mas quefi®s anteriores en el desarrollo de productos
y servicios innovadores, permitiendo asi encorgniuciones a problemas generales globales
como pueden ser las consecuencias del cambio défivogra proteccion de la salud o el
futuro del suministro energético. El hecho de glesvfania pueda mantenerse como una nacion
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sélida en el panorama internacional a largo plagmeddera, en gran medida, de su capacidad
para afrontar los crecientes desafios que proptoepaises emergentes. La competencia
innovadora mundial cada vez es mayor, pues losasus¥mpetidores estan tratando de entrar
en los mercados internacionales y las empresasveadson mas flexibles en la busqueda de
lugares para desarrollar sus departamentos ddd-€De provoca que se le dé mas importancia
las innovaciones que se adaptan a la demandayloegional. (Inversiones, 2019)

La tecnologia es un factor que incide directamentel crecimiento econdémico y social
de un pais determinado. El grafico nUmero sieteepde explicar la implicacion de las cinco

principales potencias de la UE en materia de incioma

Grafico 8. Evolucion del gasto en innovacion: Veida durante el periodo 2008-2016
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(Fundacion Cotec para la innovacion, 2019)

6.1.5 Ecologia

Con el fin de conocer el grado de responsabilidadibgica que predomina dentro del
pais, se ha recabado cierta informacion relev&ue. respecto a las instituciones publicas,
conviene citar que pusieron en marcha una ini@abastante novedosa que pretendia ser el
origen de una transicion energética que sentaxiddses de lo que es hoy la politica ecolbgica
gue gestiona el gobierno aleman. Esta iniciatieayenz6 con la elaboracion de un informe
denominado “Energiewende” realizado por Krause éebOeko-Institut, que apostaba por la
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sustitucién de la energia nuclear y petrolera portgpo de energias alternativas. No obstante,
la idea no se llevo a cabo hasta el afio 2002. Hal &igio, el Ministerio Federal Aleman de
Medio Ambiente organiz6 un congreso donde se cofnartrablar de proteccion climatica y
reduccion gradual de la energia nuclear. Finalménateel accidente de Fukushima, se anuncié
la préxima ejecucién del plan Energiewende.

Esta medida de caracter ecoldgica, también deloeigen a la opinién publica que se
tenia por aguel entonces, lo que los anglosajdar@sban el “german angst” o miedo aleman.
Los objetivos de este proyecto eran disminuir ¢aiceion de gases del efecto invernadero y la
implementacion de las nuevas energias renovaldss. #las fuertes presiones provenientes
de las grandes compainiias de electricidad y enauglear, el gobierno liderado por la canciller
Angela Merkel comprendio el avance que se estatiduprendo en el sector tecnolégico que
respetaba mas el medio ambiente y opto por acgosturas en esa direccion

El Ministerio aleman de Medio Ambiente, Conservadite la Naturaleza y Seguridad
Nuclear con la ayuda de la importante consultodafbBerger Strategy decididé confeccionar
un analisis que reflejara la realidad de la sitracictual del sector tecnologico verde en este
pais. Dicho informe muestra cifras que demuestraesarrollo estan tendiendo este tipo de
actividades. Una de las cifras mas representatgala media de tasa de crecimiento de
tecnologias verde entre desde 2007 hasta 2010uqueef 11,8% anual, lo que significa un
volumen de 1.983 millones de euros en 2010. Desidréo que se conoce como tecnologia
verde, se establecen seis mercados principalegnaracion de energia y almacenamiento
respetuoso con el medio ambiente, la eficienciagétiea, la eficiencia material, la movilidad
sostenible, la gestion de residuos y reciclaje gdstion sostenible del agua. Se estima que
todas estas opciones novedosas de obtener eldatri@presentaran un porcentaje mucho mas
amplio aun dentro de la economia del pais.

El otro gran objetivo era la reduccién de emisiodesgases contaminantes. La
obtencién de energia y el suministro de calor catnae el 46 % de las emisiones de &0
Alemania. Para disminuir este porcentaje, desddirabterio se han gestionado politicas que
han aprovechado los escasos recursos naturaless dpié¢ dispone el pais alcanzando un

resultado bastante aceptable. Principalmente,sstetcenos de la energia solar y edlica.
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6.1.6 Legislacion y sistema judicial

El Poder Judicial en Alemania es totalmente inddigerte del Poder Legislativo y
Ejecutivo. Alemania tiene su propio sistema de devebasado en el derecho romano con
ciertas referencias al modelo germénico. El TribUdapremo aleman se conoce como
Bundesverfassungsgericfitribunal Constitucional Federal) y tiene la sede Karlsruhe.
Tiene la competencia en relacién con los asuntomlses, constitucionales y el poder de
revision judicial. Es la autoridad juridica mas omante y vela por la correcta practica
legislativa y judicial mediante la adaptacion aéy Fundamental.

En cuanto al sistema de tribunal supremo de Alema® denomina Oberste
Gerichtshofe des Bundes. También existe otro osgami que es el Tribunal Federal de
Justicia, destinado a encargarse de la materibycpenal, cuyas sedes estan en Lepizig y
Karlsruhe. El resto de tribunales son el Tribureadétal del Trabajo, el Tribunal Social Federal,

el Tribunal Federal de Hacienda y la Corte Fed&dahinistrativa.

6.2 Caracteristicas del mercado apicola aleméan

En las proximas lineas se desgaja la mayor cantidagriables que intervienen en el
comportamiento de los consumidores que conformatefaanda de miel en Alemania, asi
como el resto de caracteristicas que forman paitesettor de la miel en este pais. Las
conclusiones que se generan han sido sacadas bss&mlos datos proporcionados por un
estudio elaborado por el Gobierno de NicaraguaMIEIC (Ministerio de Fomento Industria
y Comercio).

Alemania es el tercer mayor consumidor per camgtancél en el mundo y el segundo
de la Union Europea después de Espafia. Pero Alammanisélo desempefia un papel
fundamental en el mercado apicola internacionakpor sino que lo hace por el volumen de
importaciones que realiza al afio convirtiéndoselesegundo importador mas relevante del
mundo. Gracias a esto, puede entenderse mejotcetidague casi el 75% de la miel que se
consume en Alemania es importada. Dentro del passprincipales concentraciones de
empresas dedicadas al comercio de la miel se 2acedéin Bremen y Hamburgo albergando las
9/10 partes de la miel introducida en la nacién.dirsiguiente grafico se recogen los

porcentajes de los principales paises que son @doves de miel para Alemania.
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Gréfica 9. Distribucion de los principales paises/pedores de miel a Alemania.

= Argentina m México = Ucrania = Hungria = Espafia = Bulgaria

= [talia = Rumania = Chile = Cuba m China = Otros

(The Observatory of Academic Complexity, 2019)

Cabe mencionar que la miel se considera un prodatabmente natural dentro de la
Unidn Europea. Esto provoca que se establezcasanigade medidas de caracter sanitario que
tienen el objetivo de preservar la salud de loseondores. Una vez el producto de la empresa
exportadora ha superado estos niveles de calidadcgntrolan que la miel no contenga
antibidticos, sulfonamidas, pesticidas o metalssges, entra en el listado de paises aceptados
para la comercializacion.

Los consumidores de la UE en general y de Alemamjaarticular, muestran una clara
preferencia por la miel de tonos claros, de comstsa liquida y sabor suave. Por este motivo,
los productores europeos realizan una serie delasezen el fin de obtener una miel con las
caracteristicas mencionadas y conseguir asi un@abagaptacion al gusto del cliente. Las
mieles monoflorales son utilizadas con mucha freciaepara mezclarse con otras mieles que
tienen una calidad inferior.

Ademas, otra ventaja es que el consumidor alemémddi a consumir mieles

monoflorales, como la que produce Apicola de Tiede manera directa. La forma de
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comercializacion mas generalizada es la distribuciediante marca privada a través de

superficies comerciales dedicadas a la alimentag&gsean hipermercados, supermercados o
tiendas especializadas. Dadas las caracteristiadas, que resaltan por su mayor importancia
en comparacion con el resto de paises comunitaiemania se desmarca como uno de los

mercados mas atractivos dentro de todas las opcjmosbles. Es importante tener en cuenta
gue se trata de un mercado experimentado, en ¢& qguayor parte de los consumidores suelen
darle importancia a los productos que escogenuéosg refleja en el tiempo que dedican a

decantarse por una marca u otra. Se toman deasinaditadas, basadas en la informacion

recogida por ellos mismos. Por lo tanto, la recataeidn mas acertada, es que se recopile la
informacion necesaria en los envases de la mietgnienga detalles acerca de la composicion
de la miel, su proceso de elaboracién, las ceatifanes oportunas que avalen su calidad...

Dentro del mercado de alimentacion aleman, la ss& concebida como uno de los
productos mas naturales y sanos. Su comercializas® enfoca hacia la fabricacion de
productos naturales y organicos. Este es el rasgongs influye en la gran demanda que tiene
la miel en el pais, pero hay mas:

-La sostenibilidad en la produccion. Alemania es peis con un grado de
responsabilidad medioambiental muy elevado y, jantoel consumo responsable, tienen una
posicion privilegiada en las caracteristicas qdielyen en la decision de compra. Esta idea,
afiadida al hecho de que se trata de un pais corenteaper capita bastante elevada, hace
posible que el consumidor se decida por una magsagara que tenga una certificacion de
este tipo.

-Las condiciones de la distribucién minorista egegitor de la alimentacion. Es un tipo
de mercado caracterizado por tener margenes déudedn de los mas bajos del mundo.
Gracias a ello, se puede ayudar a la marca blarcagimuy apreciada por el cliente aleman.
En la actualidad, mas del 40% de las ventas ddetreector de la alimentacion son de marcas
blancas. Dado que ofrece un alto nivel de calidaifgrenciacion, la marca blanca tiene la
capacidad de presionar los margenes de los proneegara establecer una estrategia de
precios competitivos.

-La comodidad a la hora de consumir. En un mundel gue los estilos de vida de los
consumidores han sido modificados, los productasral@s que son faciles y cémodos de
consumir y conservar, que ademas ofrecen prestxionvedosas salen tremendamente

beneficiados (Nicaragua, 2019).
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6.3 Imagen de Espafa en la sociedad alemana.

Segun el Instituto Elcano, fuente consultada pareldboracion de este apartado, las
relaciones entre estos dos paises han sufrido adgonodificaciones en los ultimos afios.
Dichas modificaciones seran analizadas buscandwigen, ademas de profundizar en los
aspectos mas determinantes que influyen en la caioippo de la imagen de Espafia que tienen
los habitantes de Alemania. También cabe destaeaAmania es el pais dentro de la Union
Europea que mejor imagen tiene de Esparia.

Un primer elemento a tener en cuenta es el candbi@nte los dltimos afios, en la
relacion que mantienen los maximos dirigentesipobt Los conservadores, lideres del actual
gobierno aleman, se rigen ahora por un discurso du&s en materia europea que se ve
reflejado en la politica exterior. Un ejemplo d®epuede ser la postura alemana frente a la
crisis griega. Este cambio de tendencia se ha ystpiciado por la modificacion de la
perspectiva que se tenia en los afios 80 con la daidnuro de Berlin y las perspectivas de
futuro que se habian instalado de cara a la nuei@UEuropea que se estaba gestando. Sin
embargo, la sucesién de los gobiernos que ha hgdaldlegada de la crisis, han propiciado
gue se llegue a una falta de entendimiento palpatite las intenciones politicas de las dos
naciones.

Por otro lado, en cuanto a los ciudadanos, la pantkea que surge es que la imagen
de los alemanes hacia los espafioles es muy diéegaatia de los esparioles hacia los alemanes.
En primer lugar, los alemanes no ven a Espafia ¢ampotencia econémica que es dentro de
la Unién Europea. Esta afirmacion, tiene una eaplian principalmente de caracter historico,
ya que las oleadas de inmigrantes espafioles ayparsano favorecieron la formacién de la
idea de que Espafia era un pais pobre, que aunrpendda actualidad. El turismo también
juega un papel fundamental en la imagen de Espai@deenania, puesto que es la principal
fuente de contacto entre las dos sociedades. &ste,fha contribuido enormemente a la unién
cultural hasta tal punto que han aumentado laascde estudiantes alemanes de espafiol que
estan tremendamente interesados por la cultungstiaria y el arte.

En la siguiente grafica se aprecian algunos valotdairales del perfil espafiol

analizados desde el punto de vista de varios cardedalemanes. (Noya, 2010)
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Gréfica 10. Factores culturales del perfil espaf@éside el punto de vista aleman.
Tradicional; 64 _ Moderno; 28
No inspi_ra _ Inspira confianza;
confianza; 27 65
Autoritario; 26 || NG Derocritico; 66
Corrupto; 30 _ Honesto; 62
campo; 53 |GGG Ciudad; 39
Debilidad; 31 || Fuerza; 61
Conflictivo; 38 _ Pacifico; 54
Egoista; 27 _ Solidario; 66
Pobre; 51 [ Rico: 41
leligioso; 73 _ Laico; 19
Intolerante ; 19 _ Tolerante; 74

-100 -50 0 50 100

(Sahagun, 2018)

En conclusion, pese a los cambios acaecidos éftilmsis décadas, la imagen que tiene
Alemania sobre Espafia es bastante buena y laoreda@ntre los dos paises se encuentran en
un punto de estabilidad, pero a Espafia le intenegarar en el ambito empresarial reforzando
la marca Espafia, la imagen de sus empresas yarekalas Optimas condiciones establecidas
para el comercio comunitario con el objetivo de tpgeinversores alemanes se centren en

destinar sus recursos alli y poder asi mejorao$icin estratégica.
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7 PLAN DE EXPORTACION DE LA MIEL APICOLA DE TIEDRA
AL MERCADO ALEMAN

7.1 Decision de exportacion
En primer lugar, lo mas fundamental que debe auemtse cualquier empresario

interesado en el comercio exterior es si realmesteeneficioso para la compafiia iniciar un
proceso de exportacion. Una vez se haya establégigdonpresa en el mercado local vy,
posteriormente, en el nacional habra que ver gosible destinar los recursos necesarios para
dicho proceso. En el caso de que asi sea, es dent@apuntar que el comercio internacional
aporta una serie de beneficios:

-Ampliacion del mercado.

-Aumento del beneficio.

-Elimina los cambios estacionales de la demanda.

-Reduce las posibles bajadas de las ventas né&someasionadas por factores
externos a la empresa.

-Aumenta la produccion.

-Se produce un mayor aprovechamiento o amortinatgdos costes fijos.

-Se incrementa la eficacia de la empresa ya qaeraete a mayores niveles de
exigencia.

-Puede suponer un aumento de los incentivos, cam@lumen crediticio,
gracias al mayor compromiso de la Administracion.

-Es un buen aliciente para aumentar la demandansdc

-Mayor motivacion de los trabajadores y directiabyver posible obtener los

citados beneficios. (Programa primera exporta@0i9)

También existe la opcion de que, pese a los lBogfijue ofrece el comercio
exterior, la empresa ocupe una posicion muy acodwea el mercado nacional y se encuentre
conforme con los resultados obtenidos, asi comdactendencia de éstos. Ademas, también
es posible que el mercado internacional objeties@mnte una serie de dificultades que hagan
gue no resulte tan beneficiosa la accion de expdréanbién hay que contemplar un escenario
gue afecta a multitud de PYME's, que es la no paapan para realizar futuros aumentos en
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la cadena de produccidon. En caso de que se déaattpiestas tres circunstancias, cabra la
posibilidad de desestimar esta opcidén y apostaiagmente por las operaciones nacionales.

Una vez estudiada la pregunta de si realmenteeenfaesa le es posible y le
puede resultar beneficioso exportar, habra queelggrado de influencia que la cultura
empresarial puede llegar a tener en el mercadoivahj@ara ello, es fundamental, conocer las
armas con las que cuenta la compairiia para lleecaba esa expansion cultural. Existe un
amplio abanico de escenarios que van desde camalas armas mas basicas para saltar a
algun mercado internacional, como puede ser camaral menos un directivo que tenga
conocimientos de idiomas y que haya realizado viaj@xterior, hasta otras mas avanzadas y
complejas como que ya se tenga una percepciénaleaea en el mercado destino sobre la
calidad, la tecnologia o incluso la exclusividadpteducto a comercializar.

La decision de llevar a cabo la exportacion es alg®e lleva implicito una serie de
condiciones. La primera y fundamental es que laresapen cuestion sea capaz de elaborar el
producto o prestar el servicio adecuado. Ademasnpescindible plantear bien el proceso
gue se va a llevar a cabo y, por ultimo, contar @omayor nivel posible de conocimientos
acerca del mundo empresarial, economia, comerteimarcional, fiscalidad, etc. Asi como una
preparacion adicional en el terreno de los negodios pasos mas generales que debera
realizar Apicola de Tiedra S.A. una vez se hayadddpaso hacia la internacionalizacion
seran:

1. Estimar el nimero de unidades de producto quesitan incrementar en la
cadena de produccion.

2. Realizar un estudio financiero sobre el coste qua gsuponer ese incremento
de produccidon. Podran analizarse nuevas fuentesnagsion para aumentar el capital
disponible.

3. Recabar informacién sobre los principales mercaglos puedan interesar.
Actualmente, es mucho més sencillo acceder a fsiel@enformacion que suministren datos
referentes a empresas que estan en ese mercagetictores, tendencia del mercado, tipo de
fiscalidad, divisas y demas datos que puedan datatés. Esta recogida de informacion puede
llevarse acudiendo a diversos instrumentos: los endgleados son Internet y organismos
administrativos como las Camaras de Comercio GEKL

4, Formacion del personal interno. El personal daripresa debe iniciarse en un
proceso de aprendizaje, que compaginado, con pigt@bajo desarrollado en la empresa le
servird de herramienta para aprender sobre el camia internacionalizacion. Este proceso
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podra hacerse mediante la busqueda de materialadiey actualizado relacionado con la
operativa internacional que se va a desarrollarlaerempresa ya sea documentacion,
informacion sobre aduanas, barreras al comerdgmmnis y todo lo que pueda servir de apoyo
al personal para enfrentarse a la tarea de eledeidmercado final.

5. Creacion de un departamento de exportacion. Deblds nuevas obligaciones
gue le surgen a la empresa (logistica, gestiérotdeos, control de agentes o distribuidores,
promocion de ventas...) es imprescindible que algtgere la responsabilidad de dedicarse a
ellas exclusivamente. Cabe la posibilidad de suipatar este servicio a una empresa ajena. En
caso de que no existan recursos suficientes, podrgarse de dichas tareas el trabajador de
la empresa que mejor retina las cualidades pertim@atra dicho puesto. Se profundizara en la
informacion referente a este departamento en eiesite subapartado.

6. No descuidar el mercado interno. En el caso desguyaroduzca ese traspaso
entre departamentos, es fundamental que se sigagntla correctamentamente todas las
labores que se venian desarrollando en el departarde ventas del mercado nacional.

7.2 Departamento de exportacion

Se comenzara afadiendo la idea de que la decisiéxpbrtar conlleva una inmediata
adaptacion de la estructura empresarial que seacentcubrir las nuevas exigencias que se
presentan. Para ello, se debera contar con untdeparto, ya sea propio o externo, que se
encargue de gestionar las funciones destinadasx@tatacion.

Son varias las variables que pueden hacer decandéals empresa por crear el
departamento o, sin embargo, por subcontratarlo:

-El tamafio.

-La gama de productos.

-Los recursos financieros y humanos disponibles.
-La estrategia de acceso a los mercados exteriores
-La capacidad operativa.

-El estilo de direccion.

El hecho de tener en cuenta todas estas caractsistherentes a la empresa facilitara
enormemente la decision de creacion o subcontéatatel departamento que gestione las
operaciones exteriores.

Independientemente de la decision final, el depsetdo debera contar con, al menos,
un responsable que sea el encargado de resporaaglsobre la coordinacion de actividades
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gue hagan posible cubrir los deseos de la emp@s@atante y que recurra, cuando sea
necesario a otros organismos o empresas cuyadtidadiea la de cooperar en la gestion de los
tramites de exportacion (agentes de aduanas, agel#ecarga, bancos, Camaras de
Comercio...)

En cuanto a las actividades requeridas por un teepanto de Comercio Exterior se
encuentra la planificacibn de las estrategias namonales y de politica de
internacionalizacion; el estudio y seguimiento aetendencias de los mercados potenciales;
la busqueda de clientes, importadores y distribesiola posterior negociacion con estos
grupos; el packaging, envio y seguimiento de ladidqus; la realizacion de contratos de
exportacion; la eleccién del modo de aseguramidetas operaciones; la eleccion del tipo de
cambio; la recepcion de los envios; la gestionagdedperaciones de cobro de las ventas,
vigilancia de los importes y plazos; la eleccionla® modos de pago para las operaciones;
redaccion de informes sobre resultados de ventastydios de mercado y constante
cooperacion con los diferentes departamentos emfaesa

Considerando los recursos propios actuales depaesian, se aconsejaria decantarse por
la creacion del departamento seleccionando unoodetrbbajadores que mejor pueda
desarrollar todas estas actividades mencionadas.

7.3 Posibles barreras en el acceso al mercado

El hecho de que los dos paises que intervienemsterpeoyecto pertenecen a la Unién
Europea, permite que no existan barreras de cagetecelario y haya muy pocas de caracter
no arancelario. La industria de la agroalimentaci@mana tiene una serie de caracteristicas
gue lo diferencian del resto. A continuacion, se &aletallar esas caracteristicas mediante las
ideas que han sido extraidas de un estudio de duerekativo a esta materia.

El primer factor a tener en cuenta, es la formeegarticion que conforma este mercado,
totalmente irregular. La gran mayoria de los beresique se adquieren son obtenidos por los
grandes grupos comerciales. La mayor ventaja cotivpejue posee Esparfa para entrar en el
mercado alimentario es el climay las condicionegeneoldgicas que favorecen la posibilidad
de elaborar productos que no pueden ser plantadoecgr en otras condiciones. Los paises
gue comparten esta ventaja y también son proveed@este tipo de productos son ltalia,
Turquia y Grecia.

Plan de exportacion de Apicola de Tiedra S.L.
Jaime Garcia Sanchez 59



FACULTAD DE COMERCIO
u de

Una de las mayores trabas que encuentran los povdsicespafioles a la hora de
intentar exportar su producto a Alemania es lameteompetencia que existe ya que la
industria agroalimentaria estd muy consolidadaa Esmpetencia, se da tanto a nivel regional
y nacional, originada por las facilidades que adrecpais para establecer un negocio como a
nivel internacional, puesto que la mayoria de esgg@rocedentes de paises comunitarios y
extracomunitarios tienen interés de establecepaite de sus operaciones comerciales.

En cuanto a la legislacion correspondiente al &ndmimercial, las necesidades de la
demanda han ocasionado que se permita la aperui@s cestablecimientos durante cuatro
domingos al afo. El resto de la semana, el hoearios supermercados es de 8 a 20 horas. En
el caso de las pequefas ciudades, es posibleguenciiurante la hora del almuerzo, en torno
al mediodia.

Con respecto a los requisitos sanitarios necespai@scomercializar el producto, son
competencia de la Oficina Federal de Protecciéi€dasumidor y Seguridad Alimentaria 'y la
Agencia de Aduanas.

El principal objetivo que debe marcarse Apicolalamlra S.L. es entrar en las lineas
de distribucion de alguno de los gigantes alemgonescuentan con una cuota de mercado tan
amplia que puede suponerle una mejora excelergaresultados anuales (El mercado de la
distribucion alimentaria en Alemania, ICEX).

7.4 Perfiles de los distribuidores mas adecuados para exportacion

La intencion de este apartado, es la de identifasrgrandes grupos de distribucion
alimentaria y, por consiguiente, de miel en Aleraafin la realizacion de esta lista se tienen
en cuenta factores cuantitativos como la facturagida cuota de mercado que tiene cada
distribuidor, pero también otros cualitativos, copuede ser la facilidad para hacer negocios.

Como ya se adelantd en el apartado anterior, enrestcado se da una marcada
concentracion de la parte mas importante de laacdetmercado absorbida por los grandes
grupos comerciales. Ademas, el sector minoristaasearacterizado por un incremento en el
numero de establecimientos de tipo discount y deerhiercados como principales
representantes del sector en cuanto a puntos tie sernefiere.

En los siguientes graficos, puede apreciarse llexn del beneficio obtenido por los

comercios que se han especializado en alimentacg@mica desde el afio 2012, representado
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en millones de euros. Las cifras que se ofrecenudstran el progresivo crecimiento del sector
gracias a la apertura de este tipo de establediosien
Gréfica 11. Evolucion del beneficio obtenido pos lcomercios especializados en

alimentacion organica.
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(Hamburgo, Oficina Comercial de Chile en Hambu®fiil, 9)

Con respecto al ambito ecoldgico, cabe destacarlagu@picultores y productores
agricolas alemanes conceden bastante importatecsoatenibilidad agricola y econémica, lo
gue provoca que se aumente considerablemente edralme consumidores de productos
organicos segun encuestas realizadas por la Of@amaercial de Chile en Hamburgo. Como
puede comprobarse en el siguiente grafico, tamb&aumentado el nimero de empresas
alemanas que usan el sello organico de la UE “Biegel”, lo que ratifica este hecho.
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(Hamburgo, Oficina Comercial de Chile en Hambu®fiil, 9)

La concentracion de la distribucion de productos alimentarios, ha venido
desarrollandose de manera continua durante los ultimos afios. Dato que puede observarse
los graficos que se muestra a continuacion.

Gréfica 13. Evolucion del valor de las ventas eealas por los grandes distribuidores

Afio 2000 Afio 2012

= Metro Gruppe = Rewe = Mettro Gruppe = Rewe
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Gréfica 14. Cuota de mercado de las principalegreasl de distribucion alimentaria en
Alemania
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(ICEX Espafia Exportacion e Inversiones, 2019)

En el grafico, se ve como las 10 empresas mas importantes generan una cifra de
ventas de 150.260 millones de euros, lo que representa el 85,7% del total de ventas. Una
cifra mas que reveladora.

Debido a estos datos, se piensa que lo mas conveniente para Apicola de Tiedra S.L.
es contactar con alguno de los grandes distribuidores de alimentacion con el objetivo de
abarcar una mayor cuota de mercado y poder llegar al maximo de clientes potenciales.

Por lo tanto, se pone a disposicién de la empresa el listado de los mejores clientes
con los que se puede contactar, asi como una descripcion de cada compafiia y algunos datos
de interés.

Markant

Logotipo:

MRKANT®

Deutschland

Datos de contacto:
Nombre: Markant Deutschland GmbH / Markant Handels und Service GmbH

Direccion: Hanns-Martin-Schleyer-Strasse 2; D- 77656 Offenburg

Teléfono: 0049 78161 60
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Internet; www.markant.de

Email: info@de.markant.com

Las condiciones de venta que propone Markant se negocian en dos fases. En la
primera fase, se negocian las condiciones centrales. Mientras que, en la segunda, los
responsables de la negociacion se disponen a gestionar de manera independiente las
negociaciones individuales.

Desde el afio 1996, la filiar ZHG lleva a cabo las labores de importacién, asi como la
bldsqueda de nuevos proveedores, por lo tanto, es probable que también se deba contactar
con dicha compainiia. Los socios que colaboran con Markant, tienen la posibilidad de acceder
a un mercado de precios bajos que se presenta como una alternativa a los establecimientos

discounts.

Edeka Gruppe

Logotipo:

EDEKA

Datos de contacto:

Nombre: Edeka Zentrale AG & Co. KG

Direccién: New-York-Ring 6; D- 22297 Hamburgo
Teléfono: 0049 40/6377 O

Internet; www.edeka.de

Email: info@edeka.de

Las compras de la matriz Edeka Zentrale, se hacen desde
EdekaZentralhandelsgesellschaft (EZHG). Todos los afios, EZHG negocio para ofrecer mas
de 300 productos que son de marca de fabricante, tanto nacional como internacional. Todas
esas compras, representan el 60% de la facturacién de Edeka. El otro 40%, lo aglutinan las
plataformas regionales.

La politica operante es de precios bajos, basado en el nivel de precios de las tiendas
de descuento.
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REWE GROUP
Logotipo:

REWE.,

GROUP

Datos de contacto:

Nombre: Rewe-Zentralorganisationen- REWE — Zentral AG
Direccién: Domstrafe 20; D-50668 Koln
Teléfono: 0049 2 21149-0

Internet: www.rewe-group.com

Email: info@rewe-group.de / impressum@rewe-group.de

Desde el afio 2007, las compras realizadas por el grupo Rewe estan estructuradas
por dos areas muy bien diferenciadas: compras estratégicas y category management. El area
de compras estratégicas negocia las condiciones de caracter mas general para una serie de
productos seleccionados. Por otro lado, los category mamagement se separan en categorias
y se ponen de acuerdo para los paquetes de productos que se pondran a la venta a la vez
gue negocian las condiciones que no han sido previamente fijadas por el ara de compras
estratégicas.

Asimismo, gracias a la creacion de la organizacién de compras Copernic en 2006,
Rewe relne de forma conjunta a sus socios europeos para la negociacién de las condiciones
generales de compra de todos sus productos. Precisamente, por razones como la flexibilidad
en las condiciones de compra, la adaptabilidad al mercado objetivo que busca Apicola de
Tiedra y por las caracteristicas de los productos que suelen vender, buscando la
diferenciacion por producto mas que por precio, Rewe Group serd la primera cadena de

supermercados con la que se intenten abrir negociaciones.

SCHWARZ-GRUPPE
Logotipo:

o~

-

SCHWARZ

GRUPPE

Datos de contacto:
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Nombre: Schwarz Unternehmens Treuhand KG

Direccién: RotelstraBe 30-305; D-74172 Neckarsulm

Teléfono: 0049 7132940 -0

Email:

El grupo Schwarz esta formado por las cadenas Klaufland, de grandes supermercados
y Lidl, compafiia discount.

Klaufland hace sus compras por medio de Markant, en Offenburg. La division de
compras de alimentacion y no alimentacion tiene la sede en Heilbronn. Por su parte, Lidl

realiza las compras de manera independiente.

ALDI-GRUPPE
Logotipo:

)

LALDI

Datos de contacto:
Aldi-Gruppe
Region: Northhein-Wetfalen

Internet; www.aldi.de, www.aldi.com.

En el caso de Aldi, la politica de compras es diferente ya que opera de manera casi
exclusiva con proveedores con los que ya tiene un contrato suscrito. Esta compafiia, ha
brindado la posibilidad a varios proveedores de consolidarse en el sector mediante contratos
de colaboracioén a largo plazo. Sin embargo, presenta mas dificultades para las compafias

extranjeras que tienen intencién de hacer negocio con Aldi.

7.5 Medios de promocion y publicidad mas usados en Aleamia
La publicidad en Alemania se caracteriza por sey mgeniosa, donde los recursos
tecnolégicos tienen un peso bastante importante ga€l la mayoria de alemanes consume via

Internet.
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Segun el balance anual de Nielsen, el mercadogqitabio total, aumentd un 1,94% en
2017 hasta generar una facturacion de 31.870 raglde euros brutos. Entre 2015 y 2016, los
canales publicitarios sefialados por la consultaa,incrementado su volumen de ventas casi
un 5%. De entre todos los productos, resalta ehsatp de los moéviles, cuyo incremente ha
sido de un 39,3% en 2017, respecto al afio antérgopublicidad en cines y exteriores, ha
aumentado un 7%, segun aparece publicado en al pdéerben und Verkaufen.

Sin embargo, por el contrario, el gasto de las esgw alemanas de publicidad en
prensa (periddicos, revistas especializadas oidksgal publico general) ha disminuido en
2017 respecto al mismo periodo del afio anterior.

La politica de comunicacién, promocion y publicigaiede llevarse a cabo mediante
varios medios. Los mas empleados por las compaéiaka prensa, la radio, la television y las
redes sociales.

En Alemania, durante el afio 2017, los datos rak@acios con la promocién de
productos y servicios arrojan datos muy clarificedacerca de los medios utilizados para ello.
El caso de la television es el mas empleado pmrglinto de empresas operantes en Alemania,
ocupando casi el 50% de los medios de marketingui&& de los periddicos, las revistas,

Internet y la radio con este orden, que tambidretiauna relevancia considerable.
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Gréfica 15. Distribucion de los medios de comurimaomas empleados para el
marketing de productos en Alemania.

- Cine 0,5%

- Revistas especializadas 1,2%
Publicidad exterior 6%

- Radio 7%
- Internet 10,7%

- Televisi6n 48,2%

Revistas 11%

- Peri6dicos 15,4%

(Statista, 2019)

7.5.1 Redes sociales

Segun un articulo publicado en la revista Marketlivgcto, “Alemania es el pais de
Europa con mas usuarios en redes sociales y semaad|os mas interactivos”. El pais cuenta
con los 29,2 millones de personas con perfilegdag sociales a finales de este afio, segun las
estimaciones de eMarketer. Una cifra que pondAkemania por delante del que hasta ahora
habia sido el pais con mas habitantes que tenésenmia en este tipo de plataformas, Reino
Unido.

Pero Alemania no es sélo el pais con mas usuaiins,que también es el que tiene
usuarios mas activos con respecto a las marcago8iegun una encuesta de Tomorrow Focus
Media, casi el 70% de los usuarios que siguenunalgnarca en redes sociales lee los posts y
los mensajes de éstas y los productos que ofrecen.

La mayoria de los usuarios sélo consume los catasrjue publican las marcas, pero
una minoria significativa también comparte e irt&ra con ellas. El 29,6% de los usuarios
comparte las experiencias que tiene con una maptaducto en la pagina corporativa, y el

26% comenta en estos sites.
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El objetivo del 85,6% de los followers es estarsegronia con la informacion y las
nuevas tendencias de las marcas que les inter@sahecho, un 57,8% espera acceder a
contenidos personalizados, un 45,8% contactaeeaictuar directamente con las marcas y un
41% busca ofertas exclusivas para los seguidoresdes sociales.

No obstante, hay que aclarar que, en términos ca@tiyas, las redes sociales en
Alemania permanecen en un nivel de desarrollo ragsdb se tienen en cuenta los otros cinco
primeros paises de Europa que son Francia, l&djpafia y Reino Unido. En porcentaje, la

actividad en redes sociales es mas baja entrasl@sias de internet. (Marketing directo, 2012)

7.5.2 Television, radio, prensa escrita y otros medios

El gasto que se desembolsé en los medios alemadiesado a la publicidad durante el
afo 2018 fue un 2,4% inferior al afio anterior. ti@s que en el afio 2017 habia llegado a los
17000 millones de euros, el pasado afio descerndiéndiose en los 15800 millones. Es el
descenso mas significativo en los ultimos seis .dfos sectores que mas lo han notado han
sido el cine con un (-15%), los periédicos y disramn un (-7%), las revistas (-5%) y la
television (-1%).

Sin embargo, cabe mencionar que, pese a la dismimae la inversion en estos
fondos, este tipo de medios sigue recibiendo laompgrte de los ingresos publicitarios netos

en comparacion con la tendencia alcista de losaosadtiline.

7.6 Adaptaciones necesarias para exportar el producto Alemania

7.6.1 Packaging alimentario

Con el objetivo de garantizar la seguridad de tddesconsumidores alemanes, en
particular, y de la Unién Europea, en general,ssedtablecido una bateria de normas y reglas
gue tienen que ver con el embalaje de los produaliosentarios. De esta forma, los
responsables encargados de la salud publica ek,l@laboran un listado con los materiales
gue pueden estar en contacto con los alimentogppder mantener intacta la integridad fisica,
guimica y sanitaria de estos productos. Estastdoes se ejecutan en todos los paises que
forman parte de la Union Europea, sin excepcidmegibargo, ademas de la regla general, es
posible que se puedan establecer algunas medidasnates, que son particulares de cada

pais y que se afiaden al listado estandar comunitaran parte de los requisitos que suelen
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aplicarse en el packaging alimentario tienen que cam limitaciones sobre colorantes,
polimeros, aditivos o materiales reciclados. Aunignebién existen otro tipo de restricciones
de caracter preventivo como son los programas destre formal y las evaluaciones
toxicoldgicas, que se realizan a materiales demdegcubrimiento antes de que se registren
y comiencen a usarse.

La informacién mostrada a continuacién explica damena detallada las regulaciones
comunitarias actuales sobre packaging aliment&noa Union Europea, los requerimientos
aplicables a los envases alimentarios y materglesestan en contacto permanente con los
alimentos vienen especificados en el Reglamente®@E) n°1935/2004, que determina los
requisitos minimos aplicables a la mayoria de tgmsnateriales en contacto con alimentos.
Las caracteristicas fundamentales que deben tster requisitos son:

- Seguridad.

- No transmision de componentes o0 sustancias gasma los alimentos que
pongan en peligro la salud puablica, alteren la ausigiddn del alimento o afecten de forma
negativa al olor o sabor de los alimentos.

- Fabricacion de acuerdo con lo previsto en lanhs practicas de fabricacion
(GMP) y en los requisitos del Reglamento (CE) n322206

- Trazabilidad a lo largo de la cadena de produrcci

- Tener el simbolo de la UE de la copa y el ten@destar etiquetados para
mostrar el cumplimiento con los requisitos.

El procedimiento para conseguir la libre circulacdel producto con la intencién de
comercializarse en territorio de la UE comienza leoautorizacion de la Autoridad Europea
de Seguridad Alimentaria (European Food Safety ity EFSA). Una vez se accede a esta
autorizacion, los materiales en contacto con loeaaltos pueden pasar a registrarse en una
base de datos online que esta continuamente ahigrtélico y actualizada por la EFSA.

En resumen, los envases y otros materiales que estéontacto con los alimentos son
parte esencial en la cadena de montaje que interyara poder suministrar el producto con
todas las garantias de nutricion y seguridad. iBs&stigacion, solo se centra en la normativa
europea, pero existe una regulacion especificagaala region; que, a su vez, tiene que lidiar
con el entramado de jurisdicciones que tienendasnes a nivel individual. Esto influye a la
hora de gestionar el proceso de aprobacion, qudepuerse lastrado por ese conjunto de
requerimientos a diferentes escalas que deben oempExisten multitud de compaiiias

dedicadas al empaquetado que buscan la maximarefiai mediante el estudio de las
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diferencias de regulacién que pueden darse en&adageografica. Centran sus esfuerzos en
ofrecer a los clientes una informacion que les garobtener esa aprobacién para eliminar
duplicaciones de revisiones y que no se alarguexeeso el proceso, proporcionando mayor
rentabilidad. (Ackay, 2017)

7.6.2 Seguridad alimentaria

En las préximas lineas se describiran las caratiter$ que deben tener los alimentos
gue se cultivan o preparan con la intencién deliséribuidos en el mercado comunitario. La
importancia que se le da a la composicion de lmseatos es cada vez mayor, ya que ha
aumentado el escepticismo acerca de la elabordei@iimentos procesados. La inversion que
han tenido que realizar las empresas productorakdentos ha aumentado significativamente
con el fin de minimizar los riesgos que puede ewalt el hecho de consumir un alimento en
mal estado, contaminado o poco fiable.

La empresa alemana TUV SUD es una compafiia dedickdeertificacion, ensayos,
auditorias y formacién. Tiene sede en Munich yrdaleo a mas de 24000 trabajadores. Uno
de sus estudios, el TUV SUD Safety Gauge, analigdacoiosamente todas las actitudes y
experiencias del cliente final y de las empresasymtoras para generar un producto
totalmente seguro. A lo largo del apartado, selldeda las conclusiones de este informe, que
principalmente indican una mayor implicacion port@ale todas las partes que conforman el
mercado agroalimentario para mejorar la calidahdeguridad alimentaria.

Los objetivos que trataban de alcanzarse en esigi@son:

-Alcanzar a conocer el nivel de interés que actaatmtiene el aspecto de la seguridad
alimentaria para el consumidor y para el productor.

-Informar sobre los aspectos mas especificos garegn en los diferentes tipos de
industrias.

-Medir el impacto de las politicas gubernamentalésntadas a mejorar la calidad y
seguridad de los alimentos.

-Estudiar los niveles de seguridad y trazabilidae se dan en las distintas cadenas de
suministro de este tipo de productos.

-Evaluar la importancia de los certificados que@gceden por entidades ajenas y que
determinan que el producto en cuestién cumple a®miedidas minimas de seguridad que se

exigen a nivel internacional.
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El estudio ha sido creado mediante la consulta presarios y consumidores de las
principales ciudades del mundo EEUU, Unién Euro@ésna, India y Japon; puesto que, estos
cinco mercados, suponen un porcentaje muy alBl@ainundial. Los datos han sido recogidos
mediante encuestas via online, telefénica y poramede discusion. Finalmente, 5000
consumidores y 500 gestores de empresas de fabricdistribucién y venta al por menor han
colaborado para hacer posible el Safety GaugestoeEkpondiendo a preguntas relacionadas

con la seguridad alimentaria.

El punto central en el que se apoya este estudio@sa aumentado la preocupacion
por la seguridad alimentaria entre los consumidaresvel internacional. Los datos mas
relevantes en los que se vaya el estudio para leegsta conclusion son:

-El 67% de los consumidores, es decir, dos teagbsotal consultado, piensan que la
seguridad alimentaria es muy importante frente8&b 4ue lo pensaban en el afio 2007.

-El 71% considera que los productos tendran queoder de un correcto control para
garantizar la seguridad alimentaria en el futuro.

-Pese a la voluntad de los empresarios del seetprestar productos seguros, el 40%
de los consultados afirma que han tenido algunarecia con un producto peligroso durante
los ultimos cinco afios. El 21% asegura haber tenith reaccidén alérgica a sustancias o
ingredientes encontrados en alimentos en cuyasettis| N0 se especificaba la existencia de
dichas sustancias. Otro 16% sefiala que tuvieraindigpo de intoxicacion al ingerir un
alimento. Un 6% afirma haberse atragantado comaddjtnento. Entre los consumidores que
han participado en el estudio, se aprecia quedeuéncia media de probar un alimento
peligroso ha sido de poco mas de una vez al afio.

Estos resultados, son similares a los obtenidosreultar a los empresarios dedicados
a la produccién de estos alimentos, ya que la ntkdiatirada de productos alimenticios anual
durante los dltimos cinco afos ha sido de 2,5 vatesgio. Por otro lado, el 36 % de los
participantes en el estudio con cargos de gespidnta que sus empresas retiraron productos
alimentarios peligrosos mas de 9 veces durantéltmsos 5 afios. Un 21% asegura que se
retiraron productos alimenticios no seguros méa0deeces en los ultimos 5 afos. Por ultimo,
s6lo un 24% de los encuestados no han retiradaptasl alimenticios en los Ultimos 5 afios.

Desde el punto de vista del consumidor, se peraibarserie de factores que afectan a
la percepcion de seguridad que ofrece el prodiaitre los principales, destacan el tipo de
producto, el pais de origen del producto y el cdaalenta al por menor. De todos los alimentos

Plan de exportacion de Apicola de Tiedra S.L.
Jaime Garcia Sanchez 72



FACULTAD DE COMERCIO
u de

gue se venden, las carnes y los pescados cruddsssque mayor grado de preocupacion le
generan al consumidor final. Otros tipos de alimgrque generan un importante grado de
incertidumbre en los clientes son los lacteos yias/os. Por ultimo, a la mitad de las personas
encuestadas les preocupa la fruta y los vegetales&nto al pais de origen, Japon esta situado
en el puesto numero uno dentro del ranking de pafs&s seguros para la exportacién de
alimentos. El norte de Europa es la segunda regi@mayor seguridad ofrece al resto del
mundo y Canada ocupa el tercer lugar. Es llamajive, pese a ocupar Japon la primera
posicion, el resto de paises asiaticos se situdoselugares peor clasificados a la hora de
exportar productos alimenticios. Como se ha desaita de las cuestiones que mas preocupan
a los consumidores, tiene que ver con el canakdéwjue utilizan las empresas. Las tiendas
al por menor que trabajan solo de forma onlineggnmayor inseguridad que las demas. El
55% de los encuestados afirma tener mayor preocuppor el alimento cuando lo compra en
una pagina web que cuando lo obtiene en una tigsida.

Ademas de los factores que han sido mencionadéamiiaridad de algunas marcas
de alimentacion influye de una forma muy positivela percepcion de la seguridad del
producto. Los clientes que formaron parte del éstugkfialaron que esperan que los
productores realicen las siguientes gestiones:

-Inspecciones antes del embarque de los productos.

-Ensayos de lotes de productos alimenticios paurssayg.

-Auditorias de proveedores.

Por udltimo, habia un gran consenso en que ladicacibnes de seguridad garantizan
una mayor seguridad y tranquilidad a la mayoribbd@ncuestados.

El estudio Safety Gauge también se dedicO a valosacriterios de compra a seguir
por los consumidores de alimentos. El criteriowsd qmayor importancia se le da, es el precio.
El segundo es la frescura del alimento y el teresra seguridad que transmite. Esto significa,
gue la seguridad se coloca por encima de otraaiogtcomo la marca, el pais de origen y la
utilizacion en el proceso de produccion de métoslmstenibles. Para un gran numero de
consumidores el etiqguetado de seguridad en losuptosl es uno de los indicadores mas
importantes en cuanto a la seguridad del alimdtiésta un 88% de los participantes en la
encuesta afirma que elegiria un producto que naektiramente en su envase que cumple con
las normas de seguridad aplicables frente a un @/muanifiesta que la presencia de dicha

informacion no influiria en su decision de compra.
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Para hacerse a la idea de la importancia que léodazonsumidores a la seguridad de
los productos es importante conocer el siguierti® @atre los consumidores del estudio, 8 de
cada 10 conocen al menos un tipo de etiqueta deidad alimentaria. Las mas conocidas son
la certificacion de Andlisis de Peligros y Punta#i€bs de Control (HACCP), la Certificacién
del Sistema de Seguridad Alimentaria (FSSC) o féficacion IFS.

Graéfica 16. Grado de conocimiento sobre el etiglethe seguridad.

= No conocen etiquetas
= Conocen al menos una

= Conocen etiquetas pero no
recuerdan el nomre

Cuando en el proceso de decision de compra, elpoudsr decide entre marcas de
compafiias productoras que no conoce, las etiqdetagguridad juegan un papel aun mas
importante. El 60% de los consumidores sostienesguigan mas en las etiquetas de seguridad
del producto siempre o casi siempre cuando compp@aducto perteneciente a una marca de
alimentacion desconocida para ellos. Tan sélo etl®étara que nunca se fija en la etiqueta de
seguridad de un producto de marca desconocida @aissmprarlo.

Es de mencionar que los consumidores suelen esiar dispuestos a pagar por
alimentos que han pasado previamente por un prandspendiente de verificacion de su
seguridad. De hecho, los productos que han sidficaglos por una entidad u organizacién
independiente y fiable tienen un precio un 15% eté@sado que la media de los otros productos
similares.

El aspecto gubernamental es también parte fundaimgatque la mayoria de los
consumidores confian en que los gobiernos se dedlig@asegurar los productos que se ponen

a su disposicion en los comercios. El 42% de loigqaantes en el estudio declara que la
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Administracion tiene el deber de proporcionar lgusielad adecuada en el pais determinado.
Frente a ellos, un 21% piensa que son los propiggog de consumidores los que deben
responsabilizarse de la seguridad alimentaria.sbémel 12% de los participantes, sefalan a
los fabricantes como responsables. Por otro lamobien cabe mencionar que el 54% de los
consumidores declaran que los gobiernos estanruicle suficiente para que los

productos alimenticios que se venden en el mercadgplan con todas las garantias
sanitarias. Otro 20% opina que el gobierno hace patada para garantizar esta seguridad. Y
s6lo un 41% de los consumidores piensa que lasos@mscimpuestas a las empresas por no
cumplir con las normas de seguridad son suficieatgéenestrictas.

Con el objetivo de garantizar una seguridad aliar@nttotalmente objetiva, existen
entidades externas que ofrecen servicios de aialgae certifican el nivel de seguridad de los
alimentos. Se trata de un servicio que esta muy\ago por parte de la sociedad, que opina
gue la certificacion de un producto les ofrece mmagor seguridad y confian abiertamente en
este servicio.

La ultima parte del estudio, se centra en analeamuevas acciones que se estan
desarrollando para realizar mejoras significatigadas practicas de seguridad de producto
durante los cinco ultimos afios. Mas del doble deglstores que dirigen empresas dicen que
sus empresas han aumentado de una forma impoeianenero de requisitos de seguridad
alimentaria en los ultimos 5 afios. Ademas, el 8deXos gestores dicen que sus empresas
cubren o superan los requisitos de seguridad mi®e prevé que muchas mas empresas
sobrepasaran las normas minimas de seguridad #dinzeh.os productores suelen contar con
dos métodos principales para llevar a cabo meg@rda seguridad de sus productos. El primero
es la realizacion de ensayos de produccidon poe mirtlas compafias productoras. El otro
instrumento que mas se utiliza es la mejora dee¢aurgdad en la formacion del personal.
Existen otros métodos que se emplean en menor epdid que también tienen importancia
como las fuentes exclusivas de aprovisionamientcaidianza, ensayos de producto por

entidades externas independientes y la certificageproducto. (Ackay, 2017)

7.6.3 Coste del transporte

En este apartado se especificaran los costesatelporte que se generaran por una
exportacion de Apicola de Tiedra a Alemania. Emprilugar, se detallara la ruta por la que

el producto va a viajar y después se presentasglate del coste del transporte.
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De todas las empresas consultadas para realizdeiGmansporte, Transeop sera la
empresa elegida para ello por dos motivos fundaafemtsus precios y las comodidades
ofertadas para realizar un desplazamiento puqrteeda.

La ruta que va a efectuarse es la siguiente:

+ Salida de los pallets desde las instalaciones alestde Apicola de Tiedra
situados en Tiedra.

» Llegada de la mercancia a las instalaciones de Ezwgp en Colonia (K6In),
situado en Domstf® 20; D-50668 Kaln.

La mercancia constara de dos pallets europeosrindiones 80x44x250 alto 200 kg
total.

El precio del transporte es de 928 euros con I\Auido. El precio ha sido calculado
con todos los costes incluidos teniendo en cudrmangbustible, seguro y la mano de obra del
transportista que se ocupara de ayudar en la gatgscarga de los pallets. Queda especificado
en la cotizacién que el servicio es puerta-puentdas localizaciones que han sido previamente
notificadas. Todos los bienes estan aseguradoa haghaximo de 200€. En caso de que se
produjera cualquier tipo de dafo, éste deberéepertado tras la entrega en destino ya que, si

no fuera asi, Transeop no se hara cargo de dic¢im da

Gracias al Tratado de Libre circulacion de merasaie la UE, se facilitan
enormemente las operaciones comerciales intracoanasi, ya que se eliminan aspectos tales
como: las solicitudes de documentacion por partdadeAduanas, el pago de aranceles,

contingentes, concesion de licencias y otras kmsmde corte administrativo.

7.6.4 Aproximacion al precio de venta

El benchmarking es un proceso metddico por mediouds se produce un aprendizaje
a partir de los productos, servicios o0 procesofal®mjo de diferentes empresas lideres que
pertenecen a un sector concreto. De esta formanfaesa interesada en penetrar en dicho
sector, adquiere la posibilidad de tener una retaea la que mirar para iniciar el proceso de
penetraciéon de mercado. Por la agilidad a la herauscar la informacion y la certeza de sus

resultados, el benchmarking va a ser el primecadbr que nos va a ayudar en la aproximacion
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al precio de venta. En este caso, se va a hacdistaeon las marcas de miel y sus respectivas

variedades mas vendidas en Alemania con el objdivijjar un precio de venta aproximado

para ese mercado.

Breitsamer Honig

| &
BREITSAMER

HONIG("j‘ k|

&
BREITSAMER
HONIG /==

el
v

Miel de girasol (Europa
del Este)

Miel de acacia
(Europa del Este)

Miel silvestre Fairtrade
(Centro y América del
Sur)

Miel silvestre (Italia)

500g/5,99€

500g/6,99€

500g/5,99€

350g/4,59€

Alnatura online

shop

i
F:;r.:;{‘ﬁ

Miel de acacia BIO
(Alemania, Europa
del Este

Miel de flores BIO
(Bulgaria, Chile,
México)

Miel silvestre BIO
(Brasil, Chile, Italia,
México)

Miel de flores
Fairtrade (México)

500g/6,99 €

500g/3,65 €

350g/3,99 €

500g/6,49€
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Miel de flores BIO Miel silvestre Miel de flores Miel de acacia
500g /5,99€ 500g/5,29€ 500g/2,79€ 500g/3,99€
Dreyer

Miel de acacia (UE

Miel de acacia BIO

Miel de produccion propia

Miel de Manuka

Centroy (UE) (Heide) (Nueva Zelanda)
Sudamérica)
125g/1,99€ 500g/7,99€ 500g/6,99€ 125g/19,49€

Honigfreund Shop

Miel de acacia BIO
(UE)

Miel de Ulmo (Chile)

(Heide)

Miel de produccion propia

250g/5€

250g/5€

500g/12€
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Gracias al Benchmarking, conocemos que el precis alto de los productos

competidores observados es 6,99€. Dado que mmhtaet nueve® pretende diferenciarse por

la calidad de su producto, es elaborada de manstansble y de forma totalmente organica,

el precio de venta que intentara pactarse con Rewle 7,50 euros con impuestos incluidos.

Por otro lado, para lograr una aproximaciéon cermecio final de venta, se tendran

en cuenta los costes que vienen detallados egueeste tabla:

1.

a kr 0N

Costes generados durante la produccion de la @asités por 5009)

P Materia PrimMa.......c.ooeeiiiiiie e e e e e e 1€
P Mano de Obra......coo oo 0,70€
» Gasolina (Desplazamiento a las colmenas) ...................... .04©
P INSEalaCiONES. .. ...t 0,05€
Costes del envasado (Costes por tarro de 500 g).....cwmeeeevvnen... 0,50 €
Costes del embalaje (Europallet).........ccccociiiiiiiiciiiieeenn .. .OBE
Costes del transporte (TranSEOP)......cvv et v i ee e 0,23€
IMPUESLOS Y OIr0S COSEES....c.viviiiii i e e e 0, 1€
COSTE TOTAL....ceoi v i eineeeenee 0. 2,65€ (Tarro de 500g

En conclusién, valorando los costes generadodaado del proceso, los precios de la

competencia y el margen de beneficios que se dastemer, el precio de venta final en

Alemania sera de 7,50 euros. Para saber el bemefie obtiene Apicola de Tiedra por cada

tarro vendido en Alemania hay que restar el 7%vde el 40% sobre el precio de venta que

supone el margen del distribuidor alli (Rewe) yad@b€ por los costes totales. La rentabilidad

de la operacion se obtiene de dividir los ingresmtenidos entre los costes totales. Por cada

tarro vendido la empresa obtendria un beneficio det 39%.
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8 CONCLUSIONES

En este apartado, se pretende analizar la viadjlr@atabilidad, situacion del mercado,
costes y mecanismos necesarios para ejecutar engcam de venta comunitaria por parte de
Apicola de Tiedra S.L. al mercado aleman.

En cuanto a la viabilidad de la operacién, cabéadas que la empresa cuenta con dos
lineas de producto que tienen un alto valor afiaglidoias a la calidad que presentan. Esto se
ha conseguido a través de varias acciones que mpuesiemirse en una fuerte inversion, un
know how muy desarrollado y varias ventajas contipgai (niumero de hectareas disponibles,
alienzas estratégicas dentro del sector, mateniaape primera calidad...). Estos son los
pilares que permiten presentar a Apicola de Tiedrao una compaifiia con alto grado de
competitividad y hacen pensar que pueda afrontapésacion con garantias.

Un aspecto clave del trabajo, es la seleccion detado objetivo. Se pretende dar
respuesta a la pregunta “¢ Hacia qué pais debepl@sadestinar sus esfuerzos y recursos para
conseguir una operacion comercial?”. Para consegairespuesta con garantias, se establece
una estrategia que sea capaz de cuantificar losfibeis de cada pais. De esta forma, la
empresa sera capaz de distinguir qué pais es elemt@ble y puede ofrecer mas facilidades
para hacer llegar alli la miel Setenta y nueve®ebiee el grupo de paises seleccionados para
formar parte de la matriz de mercados, se arguntprgadlemania es el pais mas interesante
porque obtiene la mejor calificacion. Los indicatornalizados que justifican esta decision
son: crecimiento economico, poder adquisitivo pépita, volumen de importacion y
exportacion de miel, barreras arancelarias y nucatarias, riesgos comerciales, facilidad para
hacer negocios, transparencia y corrupciéon. Intwsle en una economia como la alemana,
supondra un impulso enorme en cuanto a resultado®micos, pero también le dara prestigio
y publicidad a la marca. Iniciarse en un nuevo amwcsupone enormes ventajas para una
compafia como ser menos dependiente del mercagimantaumentar la competitividad,
incentivos gubernamentales... Este estudio es unatumpdad interesante para obtener
informacion sobre la internacionalizacion por sie¢futuro los socios se decantan por dar el
salto incluso a mas paises.

Se ofrece una descripcion del panorama apicolamacincluyendo datos y gréaficos
gue describen como ha variado el mercado desdétio®s afios hasta la actualidad. Se trata
de una fotografia completa que muestra todas leactesisticas del mercado espafiol:
produccion, explotaciones, tendencias de los coitkues y comercio exterior. Asi como una

breve explicacion de las particularidades de cadebdn en lo referente al producto objeto de
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la investigacion. Son datos a tener en cuentafpeitdiar una primera expansion clave a nivel
nacional que permita establecerse a la empresangegoir fondos que aseguren una
rentabilidad de cara a prosperar en los proximeos.dgn lo referente la situacion en el pais
germano, se emplea el analisis PESTEL como hezrdaende analisis. No cabe duda de que
Alemania es un pais con una gran estabilidad pal@entro de la Union Europea, se trata de
la primera potencia econdmica, posee un sistensdégo con garantias, un nivel tecnoldgico
muy elevado, un alto grado de sensibilidad poredimambiente y una sociedad de consumo
suficientemente interesante como para planteaisarinn proyecto de venta comunitaria.

Otro aspecto fundamental son los costes totalestdixvarios tipos que han sido
desglosados en el punto anterior: costes de elebardel producto, costes de envasado, de
embalaje, de transporte y los impuestos. Gracessaainformacion, es posible confirmar que,
si la operacion se resuelve con éxito, tendra itaptes beneficios. En concreto, la empresa
recibira 1,03€ netos por cada tarro vendido.

La dltima parte de este Trabajo de Fin de Masteaxl gdan de exportacion. En este
apartado estan desarrollados los mecanismos gagugeren para lograr una comercializacion
de estas caracteristicas. Para que la operaci@mg#btios resultados esperados se deben
conocer las barreras del mercado aleman, estudgarfe del distribuidor, elegir un medio de
promocién para nuestro producto, realizar un emgago adecuado, cumplir con las
reglamentaciones europeas de seguridad y fijarecigpcompetitivo, realista y que cumpla
con las expectativas de rentabilidad.

Para concluir, se puede afirmar que, pese a lauliE#fdes que entrafia una venta
comunitaria, el mercado aleman es rentable y supore gran oportunidad para la
comercializacion de miel Setenta y nueve® por dadiflades administrativas que presenta,
los bajos costes de transporte, su tamafo de negrebdéficit de produccion interna que

presenta, su elevada renta per capita y su altartiande miel.
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